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  451  اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  851  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت : اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
  061  اﻟﻔﺻل ﺧﻼﺻﺔ
  161-632  اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت :اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻟث
  261  ﺗﻣﻬﯾد
  361  واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎ اﻟﻣﻧﺗﺞ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
  561  ﺗﻌرﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  861  اﻟدوﻟﻲ اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻧﺗﺞ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  471  وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري اﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ دوﻟﯾﺎ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث







  281  اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺧﺎﻣس
  681  اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ
  781  اﻟدوﻟﻲاﻟﺳﻌر  ﺗﻌرﯾف: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  881  ﻣﺣددات اﻟﺳﻌر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  191  طرق اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  591  ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر: اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
  002  ﻣﺷﻛﻼت اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺧﺎﻣس
  302  اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث
  302  ﺗﻌرﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻣطﻠب اﻷول
  402  ﻣﺎﻫﯾﺔ ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ: ﺛﺎﻧﻲاﻟﻣطﻠب اﻟ
  212  اﻟدور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  412  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ: راﺑﻊاﻟﻣطﻠب اﻟ
  712  أﻫم اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺧﺎﻣس
  812  اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ
  812  اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﺗﻌرﯾف: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  122  أﻫداف اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  222  اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ اﻟدوﻟﻲ: ﻟثاﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎ
  332  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: راﺑﻊاﻟﻣطﻠب اﻟ
  632  ﺧﻼﺻﺔ اﻟﻔﺻل
  732- 913  ﺑﻘﺎﻟﻣﺔﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻓﻲ  دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
  832  ﺗﻣﻬﯾد 
  932  اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺎتﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋ: اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
  932  ﻣﺎﻫﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  142  اﻷوﺿﺎع اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  642  ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  062  ﻋﻣر ﺗﺷﺧﯾص ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ
  062  ﺗﻘدﯾم ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  362  ﻋرض ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  762  اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث







  682  اﻹطﺎر اﻟﻣﻧﻬﺟﻲ ﻟﻠدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث
  682  اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔﻣﻧﻬﺟﯾﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻷول
  392  ﻗﯾﺎس ﺛﺑﺎت وﺻدق اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  492  tseT noitubirtsiD ytilamroNاﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  592  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ
  692  اﻟوﺻف اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﻟﺧﺻﺎﺋص ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  003  اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟوﺻﻔﻲ ﻟﻣﺣﺎور اﻟدراﺳﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  703  اﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  913  ﺧﻼﺻﺔ اﻟﻔﺻل
  723- 123  ﺧﺎﺗﻣﺔ ﻋﺎﻣﺔ
  923  اﻟﻣراﺟﻊ




  اﻟﺻﻔﺣﺔ  ﻋﻧوان اﻟﺟدول  رﻗم اﻟﺟدول
  41  اﻷﺟﻧﺑﯾﺔاﻟﻌواﻣل اﻟﺷرطﯾﺔ واﻟداﻓﻌﺔ واﻟﺣﺎﻛﻣﺔ ﻟﻼﺳﺗﺛﻣﺎرات   I.10
  04  أوﺟﻪ اﻻﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  I.20
  25  اﻟﻔرق ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت I.30
  66  أوﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق وﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  I.40
  27  ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ II.10
  841  اﻟﻣﺑﺎﺷر واﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷراﻟﻔرق ﺑﯾن اﻟﺗﺻدﯾر  II.20
  251  أوﺟﻪ اﻻﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗرﺧﯾص واﻻﻣﺗﯾﺎز II.30
  371  ﻣزاﯾﺎ وﻣﺳﺎوئ وﺣﺎﻻت اﻻﺳﺗﺧدام ﻛل ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد واﻟﺗﻛﯾﯾف III.10
  612  أوﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ III.20
  622  اﻟدوﻟﻲﻣزاﯾﺎ وﻋﯾوب ﺗﻧﻣﯾط وﺗﻧوﯾﻊ اﻹﻋﻼن  III.30
  822  ﻣرﻛزﯾﺔ وﻻ ﻣرﻛزﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻋﻼﻧﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ III.40
  342  اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻷﻛﺛر ﺗﺑﺎدﻻ ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم  VI.10
  842  7002ﻣﻌدل ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ ﻋﺎم  VI.20
  252  أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة ﺗطور  VI.30







  352  اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗطور   VI.40
  452  ﺗطور اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ   VI.50
  162  اﻟﺗطور اﻟﺗﺎرﯾﺧﻲ ﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر VI.60
  362  اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر VI.70
  462  اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر VI.80
  762  ﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر TOWSﺗﺣﻠﯾل  VI.90
  072  ﺗطور اﻟﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر VI.01
  172  اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر  VI.11
  272  رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر  VI.21
  372  ﺗطور اﻟﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر  VI.31
  472  ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣراﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟوﺣدة   VI.41
  572  رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر  VI.51
  582  ﺷرح ﻣﻘوﻣﺎت اﻟﻧﺟﺎح ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ VI.61
  882  ﺗﺻﺣﯾﺢ ﻣﻘﯾﺎس ﻟﯾﻛرت ذي اﻟﺧﻣس درﺟﺎت VI.71
  982  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ VI.81
  092  ﻧﺳب اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻼﺳﺗﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوزﻋﺔ VI.91
  492  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر ﺛﺑﺎت أداة اﻟدراﺳﺔ VI.02
  592  tseT noitubirtsiD ytilamroNاﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ   VI.12
  592  ﻣدﻟوﻻت ﻗﯾم اﻟوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ  VI.22
  692  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺟﻧس VI.32
  792  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺳن  VI.42
  892  أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲﺗوزﯾﻊ   VI.52
  992  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب اﻟﺧﺑرة اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ  VI.62
  003  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ VI.72
  103  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ VI.82
  203  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ VI.92
  303  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد  VI.03
  503  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ VI.13
  503  اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد  VI.23







  903  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن  VI.43
  013  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ VI.53
  113  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ VI.63
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ﻘطﺎع اﻟﺗﺟﺎرة ﻟ اﻟﺗﻲ أدت إﻟﻰ اﻧﻔﺗﺎح اﻷﺳواق ﺑﯾن اﻟدول أﺻﺑﺢﻧظرا ﻟﻠﺗﺣوﻻت اﻟﻌدﯾدة اﻟﺗﻲ ﺷﻬدﻫﺎ اﻟﻌﺎﻟم و 
ﻓﻘد ﺟﺎءت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب اﻟﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲ اﻟذي ﺑدأ دور ﻓﻌﺎﻻ ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﺟﺎﻻت،  دوﻟﯾﺔاﻟ
ﺑظﻬور اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻧدرة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻠﻣوارد اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت ﻏﯾر 
ﺎ اﻟدول ﺗﻘوم ﺑﺗﺻرﯾف ﻓﺎﺋض إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ وﺗﺳﺗورد ﻓﺎﺋض ﻣﺎ ﺗﻧﺗﺟﻪ اﻟدول اﻷﺧرى، وﻫذا ﻣﺣﯾث أﺻﺑﺣت اﻟﻣﺣدودة، 
ﻣﻊ ظﻬور اﻟﺗطور اﻻﻗﺗﺻﺎدي ﻛذﻟك و ﯾؤدي إﻟﻰ ﺻﻌوﺑﺔ اﻻﺳﺗﻘﻼﻟﯾﺔ ﺑﻧظﺎم اﻗﺗﺻﺎدي ﻣﻧﻌزل ﻋن ﺑﻘﯾﺔ اﻟدول، 
وٕاﺣدى اﻟرﻛﺎﺋز اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻓﻲ ﺗطور واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﻲ واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ أﺻﺑﺣت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺿرورﯾﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟدول 
  . ﻣﺟﺗﻣﻌﺎتاﻟ
أﺻﺑﺢ اﻟﺗﺳوﯾق  ﻟﻬذا، أﻣﺎم ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺷدﯾدةوﺿﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻌﺎﺻرة  ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎتازدﺣﺎم اﻷﺳواق ﺑ
اﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠب وﺿﻊ  ﻘوﯾﺔاﻷﻋﻣﺎل ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ ظل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟ ﻧظﻣﺎتﻣﺟﺎﻻ ﺣﯾوﯾﺎ وﻋﻧﺻرا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻟﻧﺟﺎح وﻧﻣو ﻣ
ق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ ﻟدﻋم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻣﺑﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ رؤﯾﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ 
  .اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﯾﺔ واﻷﻟﻣﺎﻧﯾﺔ ﯾرﺟﻊ إﻟﻰ ﺗﺑﻧﯾﻬﺎ  ﻣﻧظﻣﺎتﺣرﻛﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻧﺟد ﺑﺄن ﺳر ﻧﺟﺎح اﻟﻓﻣن ﺧﻼل ﺗﺗﺑﻊ 
اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟظروف اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺳم ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻷﻧظﻣﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺗطورة ﻣﻛﻧﺗﻬﺎ ﻣن ﻏزو اﻟﻌﺎﻟم ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ و 
ف اﻹدارﯾﺔ ﻷي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﻓﻲ وﻟﻬذا ﺗﻌﺗﺑر وظﯾﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن أﻫم اﻟوظﺎﺋ. ﺑﺎﻟﺗﻌﻘﯾد وﺳرﻋﺔ اﻟﺗﻐﯾﯾر 
ﻛن ﺗاﻷﺳواق ﻏﯾر ﻛﺎﻓﯾﺔ إذا ﻟم ﻫذﻩ اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻘدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ وﺑﯾﻌﻬﺎ ﻓﻲ 
ﺑﺟﻬود ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻛﺗﺷﺎف ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑون اﻟدوﻟﻲ وزﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت وﺗﺣﻘﯾق  ﺔﻣﺻﺣوﺑ
  .اﻟرﺑﺣﯾﺔ 
، وﻛﻣﺎ ﯾﻘوم ﺑﺗﺧﻔﯾف دوﻟﺔﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن ﻓﺎﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ إﺷ
ﯾﺗطﻠب اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟدراﺳﺔ ﻓﺎﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ . ﻋن ﺣدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲاﻵﺛﺎر اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ 
  .واﻟﺗﺧطﯾط ﻹﻋداد واﺧﺗﯾﺎر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ 
اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺗﻲ  ﻧظﻣﺎتﺣﺎﺟﺔ ﺿرورﯾﺔ ﻟﻠﻣاﻟﻣﺗﺑﻧﺎة ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ أﺻﺑﺣت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
، ﻓﺎﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ دول ﻏﯾر ﻣوطﻧﻬﺎ اﻷﺻﻠﻲ وﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣدثدوﻟﯾﺎ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﺑﻘﺎء واﻻﺳﺗﻣرار 
واﻟﺗروﯾﺞ  ﻠف اﻟدولذي ﯾﺗواﻓق ﻣﻊ اﻟﻘدرة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻠزﺑﺎﺋن ﻓﻲ ﻣﺧﺗواﻟﺳﻌر اﻟ اﻟذي ﯾﺷﺑﻊ ﺣﺎﺟﺎت اﻟزﺑﺎﺋن اﻟدوﻟﯾﯾن
ﻓﺎﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ  ،ﻟﻠوﺻول إﻟﻰ أﻫداﻓﻬﺎ ﺑﻛﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ ﻧظﻣﺔﻲ ﻗرارات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗدﻓﻊ ﺑﺎﻟﻣﻫ ،واﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن






ﺗﺣﻠﯾل ﯾﺳﺎﻋدﻩ ﻓﻲ ذﻟك و  ،اﻟدوﻟﻲ ﯾﻌﺗﺑر أداة ﻟزﯾﺎدة رﺑﺣﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ودﻋم ﻣرﻛزﻫﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
وﺿﻌﻔﻬﺎ واﻟﻔرص واﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﺣﯾطﺔ ﺑﻬﺎ  ة اﻟﻣﻧظﻣﺔﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻌرﻓﺔ ﻧﻘﺎط ﻗو اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟ
 ﻬﺎوﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗوازن ﺑﯾن إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗ ،ﻟﻠﻣﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﯾن ﻣﺧﺗﻠف اﻟﺑداﺋل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﺧﺗﯾﺎر اﻟﺑدﯾل اﻟﻣﻧﺎﺳب
  .اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﺑﻘﺎء واﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻷﺳواق 
  :دراﺳﺔإﺷﻛﺎﻟﯾﺔ اﻟ
اﻟﻣوﺟودة اﻟدوﻟﯾﺔ وﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  ،ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﻋﺗﺑﺎرات ﻣﻧظﻣﺔإن اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺳﺗوﺟب ﻋﻠﻰ اﻟ     
ﺗﻔرض ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﻧﺗﻬﺞ ﺳﯾﺎﺳﺎت وأﺳﺎﻟﯾب ﻣن أﺟل ﺗﻌزﯾز ﻣﻛﺎﻧﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق واﻟﺗﻲ ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ إﺗﺑﺎع 
  : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ، ﻟذا ﻓﺎﻹﺷﻛﺎل اﻟذي ﯾﻣﻛن طرﺣﻪ ﻫو
  ﻛﯾف ﺗﺳﺎﻫم اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؟
  :وﻣن أﺟل ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺷﻛﺎﻟﯾﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﺗم طرح اﻟﺗﺳﺎؤﻻت اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
  ﻣﺎ اﻟﻣﻘﺻود ﺑﺎﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ؟ وﻫل ﺗﻌﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺿرورة وﺟودﻫﺎ؟ - 
  ﺗﻌزز ﻗدراﺗﻬﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ؟اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﺎ ﻣن ﻫل ﺗﺗﺑﻧﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﺿﺣﺔ ﺗﻣﻛﻧﻬ - 
وﻫل ﯾﺳﯾر ﻧﺷﺎطﻪ ﺗﺳﯾﯾرا إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎ ﯾﺿﻣن ﻟﻪ ﻫل ﯾﻣﺗﻠك اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺗﺻورا واﺿﺣﺎ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ؟  - 
  اﻟدوام ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل ؟
  ؟ﻣﺎ ﻗوة اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر - 
  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ؟ ؤﺛرﻛﯾف ﺗ - 
  :اﻟﻔرﺿﯾﺎت اﻵﺗﯾﺔأو ﺧطﺊ ﻟدراﺳﺔ ﻣﺷﻛﻠﺔ اﻟﺑﺣث ﻧﻘوم ﺑﺎﺧﺗﺑﺎر ﻣدى ﺻﺣﺔ : دراﺳﺔﻓرﺿﯾﺎت اﻟ
واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟ: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻷوﻟﻰ
  :وﺗﺗﻔرع ﻋﻧﻬﺎ اﻟﻔرﺿﯾﺎت اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ .اﻟدوﻟﯾﺔ
اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ :اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻷوﻟﻰ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ






اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  :اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  :اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  :اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟراﺑﻌﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ 
وﺗﺗﻔرع . ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻ: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ
  :ﻋﻧﻬﺎ اﻟﻔرﺿﯾﺎت اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
  .واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﻧﺗﺞﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟ: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻷوﻟﻰ
  .ﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: ﻟﺛﺎﻧﯾﺔاﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ ا
  .ﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ
  .إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن : اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟراﺑﻌﺔ
  :ﺗﺗﺿﺢ أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺑﺣث ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ : ﻟدراﺳﺔأﻫﻣﯾﺔ ا
  ﯾﻌد اﻟﻣوﺿوع ﻣن اﻟﻣوﺿوﻋﺎت اﻟﻣﻬﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﯾدان اﻹدارة؛  - 
ﺗﺑرز أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺑﺣث ﻓﻲ ﺗﻘدﯾﻣﻪ ﻟﺑﻌدﯾن ﻣﻬﻣﯾن وﻫﻣﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻣﺎ ﻟﻬﻣﺎ ﻣن  - 
 دور ﻓﻲ إﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوﯾﯾن اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ؛
ﺟزاﺋرﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟ ﻧظﻣﺎتﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﻬوض ﺑﺎﻟﻣﺑراز دور اﻹإﻧﻘص اﻟدراﺳﺎت ﺣول  - 
  ؛اﻟدوﻟﯾﺔ
اﻟﻘدرة  ﻧظﻣﺔ، ﻣﻣﺎ ﯾﻌطﻲ ﻟﻠﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺧذةﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣدى ﺗﺄﺛﯾرﻫﺑراز أﻫﻣﯾﺔ اﻹإ - 
 ؛ﺋﻬﺎ وﻧﺟﺎﺣﻬﺎ، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺿﻣﺎن ﺑﻘﺎاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وﺣل ﻣﺷﺎﻛﻠﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﺳوق وﻣواﺟﻬﺔ
ﺑﺿرورة اﺳﺗﺧدام اﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟﻌﻠﻣﻲ ﻟدراﺳﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑدﻻ ﻣن  ﻧظﻣﺎﺗﻧﺎدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﺑﻣﺑث ﺷﻌور ﻋﺎم ﻟدى اﻹ - 
 اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻘدﯾر اﻟﺷﺧﺻﻲ واﻟﺧﺑرة ﻓﻘط ؛






ﻋﻠﻰ  ﻧظﻣﺎتﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺳﺎﻋدة اﻟﻣﺗوﻓر ﻣرﺟﻌﺎ ﻣﺗﺧﺻﺻﺎ ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد دور اﻹ ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ - 
 . ﻟﯾﻪ واﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻪإاﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻬﺗﻣﯾن واﻟﺑﺎﺣﺛﯾن اﻟرﺟوع 
  :ﻟﻰإ ﺑﺣثاﻟ اﻬدف ﻫذﯾ: دراﺳﺔأﻫداف اﻟ
 ،ﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔإﻣن أﺟل اﻟﻧﻔﺎذ ( ﻟﯾﺔ آ /ﻛﺄداة ) ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛﺧﯾﺎر اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ إﺑراز أﻫﻣﯾﺔ اﻹ - 
  ﻟﯾﻬﺎ ﻫذﻩ اﻷﺳواق ؛إﺧﺎﺻﺔ ﻣﻊ اﻟﺿرورة اﻟﺗﻲ ﺗﻘﺗﺿﯾﻬﺎ اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ آﻟت 
ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ ودورﻫﺎ  ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔدراﻛﻬم ﻷﻫﻣﯾﺔ اﻹإﻣﺣل اﻟدراﺳﺔ ﻧﺣو  إطﺎرات اﻟﻣﺟﻣﻊﺗﺣﻠﯾل اﺗﺟﺎﻫﺎت  - 
 ؛اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻣﻌرﻓﺔ واﻗﻊ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر وﻣدى اﺳﺗﺧداﻣﻪ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛﺄداة ﻟﺟذب اﻟزﺑﺎﺋن واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  - 
  وﻣن ﺛم ﺗﻌزﯾز ﻗدرﺗﻪ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﯾﻬﺎ؛ ،اﻟدوﻟﯾﺔ
 ﻣدى ﺗﺄﺛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟوﺻول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛و ﻣﻌرﻓﺔ ﻗوة اﻟﻌﻼﻗﺔ  - 
ﻟﻰ أﻓﺿل اﻟﻘرارات اﻟﺗﻲ ﺗﺗﯾﺢ إﻟﺧروج ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺗوﺻﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻔﯾد ﻓﻲ دﻋم اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠوﺻول ا - 
  .ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﯾن ﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ واﻟﺗﻣﯾز ﻋﻠﯾﻬم  ﻧظﻣﺔﻟﻠﻣ
  :ﺗﻌود أﺳﺑﺎب اﺧﺗﯾﺎر اﻟﻣوﺿوع ﻟﻌدة ﻣﺑررات ﻧذﻛر ﻣﻧﻬﺎ :دراﺳﺔﻣﺑررات اﺧﺗﯾﺎر اﻟ
  ﺛل ﻫذﻩ اﻟﻣواﺿﯾﻊ؛اﻟﻣﯾول اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻟﻠﺑﺣث ﻓﻲ ﻣ - 
  اﻟرﺑط ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺎوﻟت ﺧﺎﺻﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻣﻧﻬﺎ ﻗﻠﺔ اﻟدراﺳﺎت  - 
ﻋدم اﻫﺗﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺑﺈﺟراء ﺑﺣوث ﺣول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﺻﯾﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺑﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ  - 
  ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ؛










  :دراﺳﺔﻣﻧﻬﺞ اﻟ
ﺗطﻠﺑت دراﺳﺔ اﻟﻣوﺿوع اﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ دور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ إﺗﺑﺎع ﻋدة 
وﻹﺛﺑﺎت ﺻﺣﺔ أو  ،اﻟﻔرﻋﯾﺔ ﻬﺎوﺗﺳﺎؤﻻﺗاﻟﻣطروﺣﺔ ﺷﻛﺎﻟﯾﺔ اﻹﻣﻧﺎﻫﺞ، وﻗﺻد اﻹﻟﻣﺎم ﺑﺟﻣﯾﻊ ﺟواﻧﺑﻪ وﻟﻺﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ 
  .ﺗم اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟوﺻﻔﻲ واﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾﻠﻲ وﻣﻧﻬﺞ دراﺳﺔ اﻟﺣﺎﻟﺔ  اﻟﻣوﺿوﻋﺔ ﻔرﺿﯾﺎتاﻟﺧطﺄ 
ﻟوﺻف اﻟظواﻫر وﺻﻔﺎ دﻗﯾﻘﺎ واﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻬﺎ ﻛﯾﻔﯾﺎ وﻛﻣﯾﺎ، وذﻟك ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد  اﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟوﺻﻔﻲﻓﻘد ﺗم إﺗﺑﺎع 
ب واﻟﻣﺟﻼت اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ واﻷطروﺣﺎت ذات اﻟﺻﻠﺔ ﺑﻣوﺿوع اﻟدراﺳﺔ واﻟﻣواﻗﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﻛﺗ
 اﻟﺗﺣﻠﯾﻠﻲ اﻟﻣﻧﻬﺞاﻹﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ، وﻫذا ﻣن أﺟل اﻹﻟﻣﺎم ﺑﺟﻣﯾﻊ ﺟواﻧب اﻟﺑﺣث، وﻟﺗﺣﻠﯾل ﻣﺿﻣون اﻟدراﺳﺔ ﻓﻘد ﺗم إﺗﺑﺎع 
اﻟﺣﺻول  واﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗم ،ﻣن ﺧﻼل اﻻﺳﺗﻌﺎﻧﺔ ﺑﺑﻌض اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺎت اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻣوﺿوع
اﻟدﯾوان ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﺣل اﻟدراﺳﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻣوﻗﻊ اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ ﻟﻬﺎ، ﻛﻣﺎ ﺗم اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ إﺣﺻﺎﺋﯾﺎت 
  .اﻟوطﻧﻲ ﻟﻺﺣﺻﺎء 
واﻗﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻫذا ﻟدراﺳﺔ ﻣﻧﻬﺞ دراﺳﺔ اﻟﺣﺎﻟﺔ أﻣﺎ ﻓﻲ اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻘد ﺗم اﻟﻠﺟوء إﻟﻰ 
وﺗﻔﺳﯾر  وﺗم اﻟﻠﺟوء إﻟﻰ اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﻟﺗﺣﻠﯾل، ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔودورﻫﺎ " ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر"ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ 
  . واﻟوﺻول إﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻣﺗﻐﯾرات اﻟدراﺳﺔ
  :دراﺳﺔﺣدود اﻟ
  ﯾﻘﺗﺻر اﻟﺑﺣث ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ دور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛: اﻟﺣدود اﻟﻣوﺿوﻋﯾﺔ
راﺋدة ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر إﻟﻰ  ﺗم ﺗطﺑﯾق اﻟدراﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﻣؤﺳﺳﺔ: اﻟﺣدود اﻟﻣﻛﺎﻧﯾﺔ
  ؛اﻟواﻗﻊ ﻣﻘرﻫﺎ ﺑوﻻﯾﺔ ﻗﺎﻟﻣﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
وﻫﻲ ﺗﻣﺛل اﻟﺳﻧوات اﻟﺗﻲ ﻗﺎم ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ( 5102- 1102) اﻟﻔﺗرة اﻟﻣﻣﺗدة ﻣن ﺷﻣﻠت اﻟدراﺳﺔ: اﻟﺣدود اﻟزﻣﺎﻧﯾﺔ
  .اﻟﺗرﺑص ﺳﺗﺔ أﺷﻬر ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر، ﻛﻣﺎ داﻣت ﻣدة إﺟراء 
  :دراﺳﺔﻫﯾﻛل اﻟ
ﻣن أﺟل دراﺳﺔ اﻟﻣوﺿوع ﺗم ﺗﻘﺳﯾﻣﻪ إﻟﻰ أرﺑﻊ ﻓﺻول، ﺛﻼث ﻓﺻول ﻟﻠﺟﺎﻧب اﻟﻧظري واﻟراﺑﻊ ﺧﺻص 
وﻫذا ﻣن  ﺣﯾث ﯾﺗﻧﺎول اﻟﻔﺻل اﻷول ﻣﻔﺎﻫﯾم وﻣﻧطﻠﻘﺎت ﺣول اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ. ﻟﻠﺟﺎﻧب اﻟﺗطﺑﯾﻘﻲ 
ﺧﻼل أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث ﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول ﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻣﻔﺳرة ﻟﻬﺎ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، 






ﺗﻘﯾﯾم واﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق ، واﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺗﻧﺎول ﻣﻔﻬوم اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ وﺧﺻﺎﺋﺻﻪ، دواﻓﻊ وﻣراﺣل اﻻﻧﺗﻘﺎل إﻟﯾﻪ
وﯾﺿم اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث أﺳﺎﺳﯾﺎت ﺣول اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﺗﻌرﯾف اﻟدوﻟﯾﺔ، واﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت وﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول إﻟﯾﻬﺎ، 
وأﻫﻣﯾﺔ وﻣراﺣل ﺗطور وﺧﺻﺎﺋص وﻣﺑﺎدئ وأﻫداف ودواﻓﻊ، أﻣﺎ اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ ﻓﻘد ﺗﻧﺎول وﺳﺎﺋل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ 
  .واﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ وﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
وﻗد ﺿم ، وأﺳﺎﻟﯾب اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﯾﻘﯾﺔﯾرورة إﻋداد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﺳوﯾﺳﺗﻌرض اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻧﻲ 
اﻟﺑﯾﺋﺔ  ﻣن ﺧﻼل ﺗﻌرﯾفوأدوات ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ  ﻣﻛوﻧﺎتأرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث ﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول 
اﻷدوات اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻟﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ، وﻓﻲ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺗم ﺗﺣدﯾد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣﻌرﻓﺔ ﻣﻛوﻧﺎﺗﻬﺎ و  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
ﯾﻠﯾﻪ اﻟﺗطرق أوﻻ ﻟﻣﺎﻫﯾﺔ ﻛل ﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺗﻧﻔﯾذ ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة وﻣراﻗﺑﺗﻬﺎ، ﻣن ﺧﻼل 
ز، أﻣﺎ ﯾﺑﺎﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺛم اﻻﺳﺗﻬداف ﻓﺎﻟﺗﻣوﻗﻊ واﻟﺗﻣﯾ ءااﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث ﺣول ﻣراﺣل اﺳﺗﻬداف اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑد
ﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر واﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ اﻟﻣﺑﺣث اﻷﺧﯾر ﻓﻘد ﺗﻧﺎول أﺳﺎﻟﯾب اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺗ
  .واﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر واﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ
وﻗد ﻗﺳم ﻛذﻟك إﻟﻰ  اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎتﻣن اﻟدراﺳﺔ اﻟﺗطرق إﻟﻰ اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻟث  اﺳﺗﻬدف
ﺗﻌرﯾﻔﻪ وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾﻘﻪ، اﻟﻌواﻣل ﺑﺎﻟﺗطرق إﻟﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث، ﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول 
، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ دوﻟﯾﺎ
اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟرﺟوع إﻟﻰ ﻣﻔﻬوﻣﻪ وﻣﺣدداﺗﻪ وطرق اﻟﺗﺳﻌﯾر  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺗﻧﺎول ﻓﻘد اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ أﻣﺎ دوﻟﯾﺎ، 
وﺗطرق ﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر وأﺧﯾرا ﻣﺷﻛﻼت اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﺑﺎ
ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ  ﻩودور  واﺗﻪاﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻌرﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ وﻗﻧ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث إﻟﻰ 
، وﺗﻧﺎول وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ وأﺧﯾرا أﻫم اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟزﺑون اﻟدوﻟﻲ،
اﻟدوﻟﻲ واﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ وأﻫداﻓﻪ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ  ﺗﻌرﯾفاﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﺗطرق إﻟﻰ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺧﯾراﻟﻣﺑﺣث اﻷ
  .ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  روﯾﺞواﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗ
ﺟﺎء ﻟﻠوﻗوف ﻋﻠﻰ واﻗﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻘد اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ  أﻣﺎ اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ اﻟذي ﺧﺻص ﻟﻠدراﺳﺔ
وﻗد ﺗﺿﻣن أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث ﺧﺻص اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ودورﻫﺎ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، 
اﻷوﺿﺎع اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻪ و اﻟﻣﺑﺣث اﻷول ﻟدراﺳﺔ ﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﺗطرق إﻟﻰ ﻣﻔﻬوﻣﻬﺎ وأﻫﻣﯾﺔ ﻫذا اﻟﻘطﺎع 
اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻟﺗﺷﺧﯾص ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر  ، وﺟﺎء اﻟﻣﺑﺣثاﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋرﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ دراﺳﺔ واﻗﻊ ﻗطﺎع 
ﺑن ﻋﻣر وﻫذا ﺑﺗﻘدﯾم اﻟﻣﺟﻣﻊ وﻋرض ﻧﺷﺎطﻪ واﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻪ وﺗﺣدﯾد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ، ﯾﻠﯾﻪ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث 






ﺔ اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻣن اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻟﻠدراﺳﺔ ﺑﺗﻘدﯾم ﻣﻧﻬﺟﯾ ﺎﻹطﺎر اﻟﻣﻧﻬﺟﻲ ﻟﻠدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔﺑاﻟذي ﯾﺗﻌﻠق 
 ﻗﯾﺎس ﺛﺑﺎت وﺻدق اﻻﺳﺗﺑﯾﺎنﯾراﺗﻪ وأﺳﺎﻟﯾب اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻣﻊ واﻟﻣﺟﺗﻣﻊ واﻟﻌﯾﻧﺔ وﻧﻣوذج اﻟدراﺳﺔ وﻣﺗﻐ
  .واﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ ﻟﻪ، وأﺧﯾرا ﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ واﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ 
  :دراﺳﺔاﻟﺻﻌوﺑﺎت 
ﺗﻣﺛﻠت ﻓﻲ ﺻﻌوﺑﺔ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ  واﺟﻬت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ أﺛﻧﺎء ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﺑﺎﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺻﻌوﺑﺎت
 .وﻋدم اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ ﻣﻸ اﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ واﻣﺗﻧﺎع ﺑﻌض اﻟﻣﺳﯾرﯾن ﻋن ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ  ،اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ
  :اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ
ﺗﻛﯾﯾف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ دور :" ﺑن اﻟطﯾب إﺑراﻫﯾم ﺗﺣت ﻋﻧوان دراﺳﺔ -
 اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت ،" » EDCE «دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﺳﻣﻧت وﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪ ﺑﺎﻟﺷﻠف : ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
ﻬدف إﻟﻰ إﺑراز دور ﺗﻛﯾﯾف ﻣﺧﺗﻠف اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق ﺗو ، 5102، ﺟﺎﻧﻔﻲ 31اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد 
اﺳﺗﺟﺎﺑﺔ وﻣروﻧﺔ ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣن أﺟل ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻌﻘﯾدات واﻟﺗﻐﯾرات اﻟﻣﻔﺎﺟﺋﺔ وﺗﻌزﯾز اﻟﻣﯾزة اﻟذي ﯾﻌﺗﺑر 
وﺻل إﻟﻰ أن ﺗﻛﯾﯾف إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق أﻣر ﺿروري ﻣن أﺟل ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ  وﻗد  اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ،
  . ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ 
: اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔاﻟﻣزﯾﺞ :" دراﺳﺔ ﺧﺎﻟدﯾﺔ ﻣﺻطﻔﻰ ﻋطﺎ وآﺧرون ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
ﺣﯾث ﻗﺎم ، 5102، 42، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﻧﺻور، اﻟﻌدد " دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ ﻟﻣﺻﻧﻊ اﻷﻟﺑﺎن ﻓﻲ أﺑﻲ ﻏرﯾب
ﯾﺔ ﻓرﺑط دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻷﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﺗﺿﻣﻧت ﺳﺑدرااﻟﺑﺎﺣﺛون 
اﻟﺟودة، اﻟﺗﺳﻠﯾم، )وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ( اﻟﻣﻧﺗﺞ، اﻟﺳﻌر، اﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺗروﯾﺞ)أﺑﻌﺎد اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
ﺗﻣت ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ ﻣدﯾرا  04وﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﺑﯾﺎن وزع ﻋﻠﻰ ( اﻹﺑداع، اﻟﻛﻠﻔﺔ، اﻟﻣروﻧﺔ
وﺟودة ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﺳﺗﻧﺗﺎﺟﺎت ﺗﻣﺛﻠت ﻓﻲ  ، وﻗد ﺗوﺻل اﻟﺑﺎﺣﺛون إﻟﻰSSPSاﻹﺣﺻﺎﺋﻲ 
  .ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن  ﺟﻣﺎﻟﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ؛إﻣوﺟﺑﺔ ﺑﯾن 
اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ أداء اﻟﺷرﻛﺔ :" دراﺳﺔ ﺳﻌدون ﺣﻣود ﺟﺛﯾر وﺣﺎﺗم ﻋﻠﻲ رﻣﺿﺎن ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
–ﺗطﻼﻋﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ دراﺳﺔ اﺳ: اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ
ﻓﻘد ﺗﻧﺎوﻟت اﻟدراﺳﺔ ، 4102، 08، اﻟﻌدد 02ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ، " ﻫﯾﺄة ﺗوزﯾﻊ ﺑﻐداد
ﻋﻠﻰ اﻷداء اﻟﻣﻧظﻣﻲ وﻓق ﻋدد ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات  (اﻟﻣﻧﺗﺞ، اﻟﺳﻌر، اﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺗروﯾﺞ)ﺗﺄﺛﯾر اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺄﺑﻌﺎدﻫﺎ 






ﻓردا ﻣن  (35)وﺗم اﺳﺗﺧدام اﺳﺗﺑﯾﺎن وزع ﻋﻠﻰ ( اﻟﻛﻔﺎءة، اﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ، اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ، رﺿﺎ اﻟزﺑون)اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ 
، SSPSﺗﻣت ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ  اﻹدارات اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻟﻠﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ
  :ﻟﻰ ﻋدة اﺳﺗﻧﺗﺎﺟﺎت ﻣن أﻫﻣﻬﺎوﺗوﺻﻠت اﻟدراﺳﺔ إ
  ؛ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺑﺣوﺛﺔ ﻘرارات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ ﺗﺳﺎﻫم ا - 
ﻋﻠﻰ  ةﻘﺎدر اﻟ ﺔﺗﺳوﯾﻘﯾاﻟو  ﺔﺗﻘﻧﯾاﻟ ﻣن ﺧﻼل إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎإﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻣﯾز ﻓﻲ اﻷداء  اﻟﻣﺑﺣوﺛﺔاﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﻰﺳﻌﺗ - 
  .ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣرﻏوب ﻓﻲ اﻷداء 
: دور ﻣﺟﺎﻻت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ:" دراﺳﺔ ﺟﻌﻔر ﺧﻠﯾل ﻣرﻋﻲ ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻛرﻛوك ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ ، " دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن ﻣوظﻔﻲ ﺷرﻛﺔ آﺳﯾﺎﺳﯾل ﻓﻲ اﻟﻣوﺻل
ﺧدﻣﺔ ) اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔوﺗﻬدف ﻟﺗﺣدﯾد دور ﻣﺟﺎﻻت ، 4102 ،10، اﻟﻌدد 40واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ آﺳﯾﺎﺳﯾل ( اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ، اﻟﺗﻛﯾﯾف اﻻﯾﺟﺎﺑﻲ ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺋﺔ، ﺑﻧﺎء اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﺣوار
وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ( أﺑﻌﺎد ﻣﺎﻟﯾﺔ، أﺑﻌﺎد ﻏﯾر ﻣﺎﻟﯾﺔ) ﻟﻼﺗﺻﺎﻻت اﻟﻣﺗﻧﻘﻠﺔ ﻟﻣﺎ ﻟﻬﺎ دور ﻛﺑﯾر ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ
، SSPSوﺗﻣت ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ  ﻓردا ﻣن ﻣوظﻔﻲ ﻗﺳم اﻟﺗﺳوﯾق 03اﺳﺗﺑﯾﺎن وزع ﻋﻠﻰ 
  :وﺗوﺻل اﻟﺑﺣث إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﺳﺗﻧﺗﺎﺟﺎت أﻫﻣﻬﺎ
وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن ﺑﻌد ﻣﺟﺎﻻت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺑﻌد اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣﻣﺎ ﯾدل  - 
  ﻘﯾﺔ ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﻬﺎ ﺗﻌزﯾز ﻗدرة اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺑﺣوﺛﺔ؛ﻋﻠﻰ أن ﻣﺟﺎﻻت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾ
وﻫذا  ،ﻫﻧﺎك أﺛر ﻓﺎﻋل ﻟﺑﻌد ﻣﺟﺎﻻت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻌد اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺑﺣوﺛﺔ - 
ﻲ ﯾدل ﻋﻠﻰ أن ﻣﺟﺎﻻت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻫو اﻟﻣرﺷد ﺑل اﻟﻣوﺟﻪ اﻟﺣﻘﯾﻘﻲ ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓ
  .اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺑﺣوﺛﺔ 
ﺔ ﻓﻲ دﻋم أﺑﻌﺎد اﻟﻣﯾزة دور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾ:" ﺗﺣت ﻋﻧوان ﻣﺣﻣد ﺑﺎﻧﻲو  ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺻﺎﻟﺢﻗﯾس دراﺳﺔ  - 
ﻣﺟﻠﺔ ، "دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﺎرة ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ اﻟﻧﺟف اﻷﺷرف: اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ
وﯾﺗﺿﻣن اﻟﺑﺣث ﻣﺎ ﯾﻣﻛن إﺗﺑﺎﻋﻪ ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ ،92اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد 
ﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎم ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﺳﺗﻣرار ﻣﻧﺎﻓﻌﻬﺎ ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟذي ﯾﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن 
اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ) اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺟﺎح اﻟﻣﺗﺣﻘق ﻓﻲ اﻟﺳﺑﺎق اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﺎرة ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ
ﻓﻲ  (ﻟﻼﺳﻣﻧت اﻟﺟﻧوﺑﯾﺔ، اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟﻠدﯾﺔ، ﻣﻌﻣل اﻟﻣﺷروﺑﺎت اﻟﻐﺎزﯾﺔ، ﻣﻌﻣل اﻷﻟﺑﺳﺔ اﻟرﺟﺎﻟﯾﺔ






ﻣﺣﺎﻓظﺔ اﻟﻧﺟف، وﺧﻠﺻت اﻟدراﺳﺔ إﻟﻰ اﺳﺗﻧﺗﺎﺟﺎت ﻣﺗﻌددة أﻫﻣﻬﺎ أن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﻟدﯾﻬﺎ اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﯾف 
ﻓﺈن ﻣﻼﺋﻣﺔ أﻧواع  ،واﻟﺳﻌﻲ ﻟﻠﺗﻔوق( ﻛﻠﻔﺔ، اﻟﺟودة، اﻟﻣروﻧﺔ، اﻟﺗﺳﻠﯾماﻟ)اﻟذي ﯾﻧﺳﺟم ﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ 
ﺗﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺑﻧﺎء ﻣﻧظﻣﺎت ﺗﻛون ﯾﻘظﺔ وﻗﺎدرة ﺑﻧﺟﺎح ﻋﻠﻰ ( أﻗل ﻛﻠﻔﺔ، اﻟﺗرﻛﯾز، اﻟﺗﻣﯾز)اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
  .اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ أﯾﺔ ﺻﻌوﺑﺎت ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن اﻟﺗﻐﯾﯾر ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ 
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ودورﻩ ﻓﻲ :" ﻋﺑد اﻟﺣﺳﯾن ﺷﯾﺎع ﺗﺣت ﻋﻧواندراﺳﺔ ﺳﺎﻫرة ﻛﺎظم ﺣﺳﯾن ﻣﺣﺳن وﻋﺑد اﻷﻣﯾر  - 
ﺷرﻛﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن اﻟﻌراﻗﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﺑﺣث اﺳﺗطﻼﻋﻲ ﻣﻘﺎرن ﺑﯾن : ﺗﻌزﯾز ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ ذﻫﻧﯾﺔ اﻟزﺑون
وﺟﺎءت ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ ، 2102، 02، اﻟﻌدد 70ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺎت ﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ وﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ، " واﻟﺷرﻛﺔ اﻷﻫﻠﯾﺔ ﻟﻠﺗﺄﻣﯾن
ﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ ذﻫﻧﯾﺔ اﻟزﺑون ﻟواﻗﻊ ﺷرﻛﺗﯾن إﺣداﻫﻣﺎ ﻋﻠﻰ دور اﻟﻟﻠﺗﻌرف 
وﻗد ، ﻌراقﺣﻛوﻣﯾﺔ وأﺧرى أﻫﻠﯾﺔ إﯾﻣﺎﻧﺎ ﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻟدور اﻟذي ﯾﻣﺎرﺳﻪ ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﻋﻠﻰ اﻟﺻﻌﯾد اﻻﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻲ اﻟ
اﻟذي ﯾرﻛز ﺣول اﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻟزﺑون، ﻣﻊ ﺗوﺻل اﻟﺑﺣث إﻟﻰ أن ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻻ ﺗﺗﺑﻊ اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﺣدﯾث 
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ أو ﻋدم ﺗطﺑﯾﻘﻪ ﺑﺷﻛل ﻛﺎﻣل ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ ﺿﯾﺎع اﻟﻛﺛﯾر ﻣن  ﺑﻧﺎءوﺟود ﺿﻌف وﻗﺻور ﻓﻲ 
اﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎﻣﻬﺎ ﻟﻠﻧﺟﺎح واﻟﺗﻔوق ﺑﺻورة ﻣﺳﺗﻣرة، ﻣﻊ ﻋدم وﺟود ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎﺗﻲ ﻋن زﺑﺎﺋن اﻟﺷرﻛﺔ ﯾﻌﻣل 
  .ﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻐذﯾﺔ اﻟﺷرﻛﺔ ﻋن ﺳوﻗﻬﺎ وﺳوق ﻣ
ﺗﺣدﯾد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻷﻓﺿل ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﺗﺣت ظل :" دراﺳﺔ أﺣﻼم ﺣﺳﯾن ﯾوﺳف ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
وﯾﻬدف اﻟﺑﺣث إﻟﻰ وﺿﻊ ﺗﺻور ، 1102، 98، ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد "اﻷزﻣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌراق 
ﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻓﻲ اﻷزﻣﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌراق، ﻋﺎم ﻋن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻗﺗراح اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ا
واﺳﺗﻧﺗﺟت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ أن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﺗﺗﺄﺛر ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر ﺑﺎﻟﺗﺣوﻻت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ 
  .اﻟﻛﺑﯾرة واﻷزﻣﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ واﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 
ﺣﺎﻟﺔ : اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ أﺛر اﻟﻣﺣﯾط اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ:" دراﺳﺔ ﻋرﺑﺎﻧﻲ ﻋﻣﺎر ﺗﺣت ﻋﻧوان
ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ، ﻓﻲ ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، " ﻣؤﺳﺳﺗﻲ ﺣﻣود ﺑوﻋﻼم وﻣوﺑﯾﻠﯾس
، ﺣﯾث ﺣﺻر اﻟﺑﺎﺣث اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﻋﻧﺎﺻر 8002 /9002ﻗﺳم ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، 
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أن ﺗﺗﺄﺛر ﺑﻌواﻣل اﻟﻣﺣﯾط اﻟدوﻟﻲ اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وﻛﯾف ﯾﻣﻛن ﻟﻬذﻩ 
ﻟﻠﺗﺟﺎرة واﻟﺗﻛﺗﻼت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت واﻟﺗﺟﺎرة اﻻﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ وﺗﻬدف اﻟدراﺳﺔ إﻟﻰ إﺑراز ﻫذا 
  :اﻷﺛر، وﻣن أﻫم اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺗﻲ ﺗوﺻﻠت إﻟﯾﻬﺎ اﻟدراﺳﺔ






ﺔ اﻟظﻬور ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ، ﻓﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣﺳطرة ﻣﺛل اﻟﺑﻘﺎء واﻟﺗوﺳﻊ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻌﺗﺑر أﺣد اﻷﻧﺷطﺔ ﺣدﯾﺛ - 
اﻟﺳوق وﺗﻌظﯾم اﻷرﺑﺎح، ﻻ ﯾﺗم إﻻ ﻣن ﺧﻼل ﺑﻧﺎء إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
  ؛(إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ )
ﯾط اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﻔﻬوﻣﺎ أوﺳﻊ ﻣﻣﺎ ﻛﺎن ﻋﻠﯾﻪ ﺳﺎﺑﻘﺎ، وذﻟك ﺑظﻬور ﻣﺗﻐﯾرات وﻋواﻣل ﺟدﯾدة ذات ﺑﻌد ﻟﻘد ﻋرف ﻣﺣ - 
ﻋﺎﻟﻣﻲ ﻛﺎﻟﻌوﻟﻣﺔ واﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة وٕاﻧﺷﺎء ﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺣر وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﯾﺗرﺗب ﻋﻠﯾﻬﺎ آﺛﺎر 
  .اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﻗد ﺗﻛون اﯾﺟﺎﺑﯾﺔ أو ﺳﻠﺑﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻣؤﺳﺳﺔ 
دراﺳﺔ : أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ:" دراﺳﺔ ﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
 ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠد، " ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺿﯾوف ﻓﻲ ﻋدد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ دﻫوك
وﺗﻬدف اﻟدراﺳﺔ إﻟﻰ اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ  ،7002 ،88، اﻟﻌدد 92
ﻣن اﻟﺿﯾوف اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﯾن ﻣﻊ ﻋدد ﻣن  57رى ﺗطوﯾر اﺳﺗﺑﯾﺎن وزع ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ ﺗﺿم ﺟو ( رﺿﺎ اﻟﺿﯾوف)اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ 
ﻓﻧﺎدق اﻟدرﺟﺔ اﻷوﻟﻰ واﻟﻣﻣﺗﺎزة ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ دوﻫك، وﺗﻣﺛﻠت أﻫم اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑوﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط وأﺛر ﻟﻠﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
  .ﻓﻲ ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ 
دور ﻣﺣﺗوى ﻗرارات اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ دﻋم :" دراﺳﺔ ﻣﯾﺳر إﺑراﻫﯾم أﺣﻣد وﻣﻌن وﻋد اﷲ اﻟﻣﻌﺎﺿﯾدي ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
وﺗﻬدف اﻟدراﺳﺔ ، 5002، 76، اﻟﻌدد 77اﻟﻣﺟﻠد ، ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، "ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﺗﻌزﯾز اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻹ اﻟﻘدرة
واﻟﻘدرات  (اﻟﻣﻧﺗﺞ، اﻟﺗﺳﻌﯾر، اﻟﺗروﯾﺞ، اﻟﺗوزﯾﻊ) ﻗرارات اﻟﺗﺳوﯾقإﻟﻰ ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﺄطﯾر اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﻣﺿﺎﻣﯾن 
ﺷرﻛﺔ اﻟﻣﺷروﺑﺎت اﻟﻐﺎزﯾﺔ )اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وأﺛر ﻣﺣﺻﻠﺔ ﺗﻠك اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻓﻲ اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺎت ﻣوﺿوع اﻟدراﺳﺔ
ﻓردا ﻣن ﻣﺳﺗوﯾﺎت  021وﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﺑﯾﺎن وزع ﻋﻠﻰ ، (ﻟﻠﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺷﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﻣﯾﺎﻩ اﻟﻣﻌدﻧﯾﺔ
  :إﻟﻰ، وﻗد ﺗوﺻﻠت اﻟدراﺳﺔ SSPSوﺗﻣت ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ  اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ
اﻧﺗﻬﺟت ﺷرﻛﺔ اﻟﻣﺷروﺑﺎت اﻟﻐﺎزﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺷﻣﺎﻟﯾﺔ ﻓﻠﺳﻔﺔ اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﻣﺣﺗوى ﻗرارات اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﺗﺳﻌﯾر،  - 
 ﻓﻘرارات اﻟﻣﻧﺗﺞ أﺳﺎس ﻣﻬم ﻟﻠﺗطوﯾر واﻟﺗﺣﺳﯾن ﻣن ﺧﻼل إﺿﺎﻓﺔ ﺧﺻﺎﺋص ﺟودة ﺷﻛﻠﯾﺔ أو ﻣن ﺣﯾث اﻟﻣﺣﺗوى
وﻧﻣطﯾﺎ ﻓﻲ اﻟﻘدرة  واﻟﻣﻛوﻧﺎت، أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻘرار اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻬﻲ ﻓﻲ اﻷﻏﻠب ﻗرارات ﻣﺳﺗﻘرة ﻓﯾﺑدو ﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ ﻣﺗراﻛﺑﺎ
  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺔ؛
ﻣﻊ اﻟﻘدرات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﻣﯾﺎﻩ  ﺳﻌﯾرﻗرارات اﻟﺗﻣﺣﺗوى ﺑﯾن ﺑﺷﻛل أﻛﺑر ﻌﻼﻗﺔ اﻟاﺗﺿﺣت  - 
ﺑﺎﻋﺗﻣﺎد إذ وﺟﻬت ﻫذﻩ اﻟﺷرﻛﺔ ﻣﺿﺎﻣﯾن ﻗراراﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻗدراﺗﻬﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻐﺎزﯾﺔ، 
ﻣﻧﺗﺞ ﻣطﺎﺑق ﻟﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑون ﺑﺎﻋﺗﻣﺎد ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﻧوﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻣﻊ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺳﻌﯾر ﻣﺳﺗﻘرة وأﻧﺷطﺔ ﺗروﯾﺞ 






اف إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟوﻗت ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗوزﯾﻊ ﺣﻘﻘت أﻫد(إﻋﻼﻧﺎت، ﺑﯾﻊ ﺷﺧﺻﻲ، دﻋﺎﯾﺔ)ﻣﺗﻧوﻋﺔ 
   ؛واﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن ﻟﻠزﺑون
  ؛ﺗوﺟﻪ اﻟﺷرﻛﺗﯾن اﻟﻣﺑﺣوﺛﺗﯾن ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻗدراﺗﻬﻣﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أﺛر ﻓﻲ رﻓﻊ ﻣﺳﺗوى ﻣﺎ ﺗﻣﺗﻠﻛﺎن ﻣن ﻣﯾزات ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ - 
ر ﺗﺛﻣﺎر ﺗﻘﻠﯾل ﻫﺎﻣش اﻟﻣروﻧﺔ ﻓﻲ ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻟﺗﻌزﯾز وﻻء اﻟزﺑون ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﻣﺎ، اﻷﻣاﺳﺗطﺎﻋت اﻟﺷرﻛﺗﺎن ﻣن اﺳ - 
  .اﻟذي ﻋزز ﻣن ﻗدرﺗﯾﻬﻣﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻧﺎﻓس وٕاﻛﺳﺎﺑﻬم ﻣﯾزة اﻟﺗﻌﺎﻣل اﻟداﺋم ﻣﻊ اﻟزﺑون 
اﻟﺗﺟﺎرة اﻻﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ ﻛﺧﯾﺎر اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ :" دراﺳﺔ ﺣﺳﯾن ﺷﻧﯾﻧﻲ ﺗﺣت ﻋﻧوان -
أطروﺣﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻧﯾل ﺷﻬﺎدة دﻛﺗوراﻩ اﻟﻌﻠوم ﻓﻲ ﻋﻠوم ، -واﻗﻊ وﺗﺣدﯾﺎت–وﻣﻘوﻣﺎت إﻗﺎﻣﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ 
، وﺗﻬدف ﻟﻠﻛﺷف ﻋن اﻟﻌﻼﻗﺔ 3102/4102اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺗﺧﺻص إدارة اﻷﻋﻣﺎل، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎح، ورﻗﻠﺔ، 
اﻟﺗراﺑطﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﺗﺟﺎرة اﻹﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ وﻛﯾف ﻟﻬذﻩ اﻷﺧﯾرة أن ﺗﻛون ﻛﺑدﯾل اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ أﻣﺎم اﻟﺷرﻛﺎت 
ﺔ واﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻓﻲ اﺧﺗراق اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻗد وﺻل إﻟﻰ أن اﻟﻣﻧطﻘﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﺗﻣﺗﻠك ﻣن واﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﻌرﺑﯾ
اﻟﻣﻘوﻣﺎت اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻟﺗﻘﻧﯾﺔ ﻣﺎ ﯾؤﻫﻠﻬﺎ ﻷن ﺗﻛون راﺋدة ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺟﺎرة اﻹﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ، وﻫﻲ اﻟﺑدﯾل اﻟﺣدﯾث واﻟﺧﯾﺎر 
طرة واﻷﺳرع ﻣن ﺣﯾث اﻟوﻗت اﻷﻣﺛل أﻣﺎم اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻐزو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛوﻧﻬﺎ اﻷﻗل ﺗﻛﻠﻔﺔ وﻣﺧﺎ
 . اﻟﻣطﻠوب 
اﻟﻌﻘﺑﺎت واﻟﻣواﻧﻊ دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ : اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ:" دراﺳﺔ ﻋﻣر ﻣﺣﻣود أﺑو ﻋﯾدة ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
ﻧﺣو ﺗﻌزﯾز ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﯾﺔ، : ، ورﻗﺔ ﺑﺣﺛﯾﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻣؤﺗﻣر ﺣول"ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺻدرﯾن 
وﻫدﻓت اﻟدراﺳﺔ إﻟﻰ اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ أﻫم  ،2102أﻛﺗوﺑر  71/61ﷲ، ﻓﻠﺳطﯾن، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘدس اﻟﻣﻔﺗوﺣﺔ، رام ا
، وأﺟرﯾت ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ اﻟﻌﻘﺑﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘف أﻣﺎم دﺧول اﻟﻣﺻدر اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﻲ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
أن اﻟﻌﻘﺑﺎت واﻟﻣواﻧﻊ اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ  وﻣن أﻫم اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺗﻲ ﺗوﺻﻠت إﻟﯾﻬﺎ اﻟدراﺳﺔ( ﻣﻧﺗﺞ وﺗﺎﺟر)ﻣﺻدر  94ﺿﻣت 
ﻣﺷﺎﻛل ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن اﻟوﺿﻊ : اﻟﻣﺻدر ﻓﻲ اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ
اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ اﻟﻘﺎﺋم، اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﻲ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، ﺳوء ﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول إﻟﻰ ﻣﺛل 
وﺗﺣﻠﯾل ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ، ﻋواﺋق ﺗﺧص اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻫذﻩ اﻷﺳواق، ﻋدم دراﺳﺔ 
  . واﻟﻣﺻدر اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﻲ واﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻪ 
ﻣدى ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻧظﺎم ﺗﻘﯾﯾم ﺟﺎﻫزﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ :" دراﺳﺔ ﻣﺣﻣد ﺑن دﻟﯾم اﻟﻘﺣطﺎﻧﻲ ﺗﺣت ﻋﻧوان - 
اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﻔرص واﻟﺗﺣدﯾﺎت، اﻟدوﺣﺔ، ﻗطر، : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺣول، "ﻌﺎﻟﻣﯾﺔاﻷﺳواق اﻟ
اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ واﻟﺟﺎﻫزة ﻟﻧﺟﺎح ﻋﻣﻠﯾﺔ )ﺧﻠﺻت أن ﻧظﺎم ﺗﻘﯾﯾم اﻟﺟﺎﻫزﯾﺔ  واﻟﺗﻲ، 3002أﻛﺗوﺑر،  80- 60






ﯾﻬدف إﻟﻰ ( ﺳﻠﻌﺔاﻟﺗﺻدﯾر، طرق وﻣﻧﻬﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق، اﻟﺗزام اﻹدارة اﻟواﺿﺢ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﺟودة اﻟ
ﻣﺳﺎﻋدة اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﺑﻧﺎء اﻷﺳس اﻟﺻﺣﯾﺣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻔﻲ ﺑﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻧﺎﺟﺢ واﻟﺗﻲ ﺗﺳﻬم ﻓﻲ إﻧﺟﺎح 
 . ﺟﻬود اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠدﺧول ﻓﻲ أﺳواق اﻟﺗﺻدﯾر وﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
 hgih rof seigetarts gnitekram tropxE ,anA aleuznelaV ,acinoM zemoG( edutE-
 oruE fo lanruoJ ,seinapmoc gnitropxe hsinapS morf ecnedive :ecnamrofrep
 . )6002 ,)1(51 ,gnitekram
ﺗﺑﺣث ﻋن ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺔ اﻟﺗﻲ ﺗوﺿﺢ اﻷداء اﻟﻌﺎﻟﻲ ﻟﻠﺗﺻدﯾر، وﻗد وﺻﻠت ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ 
واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  اﻗﺗﺣﺎمإﻟﻰ وﺟود ﻋﻼﻗﺔ اﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ذات دﻻﻟﺔ إﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﺑﯾن ﻣﺳﺗوى 
  .ﻫﻲ درﺟﺔ ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ وﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻷﺳﻌﺎر وﻧوع ﺷﺑﻛﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ  واﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻷﻛﺛر ﺗﻣﯾزا ﻟﺗﻧﺷﯾط اﻟﺗﺻدﯾر
  .ﻋﻧد ﺗﺻﻣﯾم ﺳﯾﺎﺳﺎت ﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﺻﺎدرات ﻟﻪ وﯾﺟب أن ﯾﻌطﻰ وزﻧﺎ أﻛﺑر  ،وﻧوع ﺷﺑﻛﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻫو اﻷﻛﺛر ﺗﻔﺳﯾرا
  :اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ 
ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ ﻓﻘط رﻛزت ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﺗﺷﻛل أرﺿﯾﺔ ﻓﻛرﯾﺔ ﺟﯾدة ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺑﺎﺣﺛﺔ ﻟﻛﻧﻬﺎ 
واﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻋﻠم اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺟﻣﻌت ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن، ﻋرﺑﯾﺔ اﻟﺣﺎﻟﻲ وﻻ ﺗوﺟد أي دراﺳﺔ  ﺑﺣثﻣﺗﻐﯾر ﻣن ﻣﺗﻐﯾرات اﻟ
وﻗد ﺣﺎوﻟت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ دراﺳﺔ أﺟﻧﺑﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﻏرﺑﯾﺔ،  اﻟوﺣﯾدة اﻟﺗﻲ ﺟﻣﻌت ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن ﻫﻲ
ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣدﯾد ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ وﺗطﺑﯾق اﻟدراﺳﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﻋرﺑﯾﺔ، ص اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﺎﺋﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﻧﻘ
  .ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﺑﺎﻟﺟزاﺋرﻫﻣﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣدى ﻣﺳﺎ
ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر اﻟراﺋد ﻓﻲ ﺟﺎءت ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ ﻟﺗﻠﻘﻲ اﻟﺿوء ﻋﻠﻰ واﻗﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و 
ﻣن  اﻟذي ﯾﻌﺗﺑرﺗﺗﻧﺎول ﻗطﺎﻋﺎ ﺣﯾوﯾﺎ ﻣﻬﻣﺎ، وﻫو ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ  ﻬﺎﻛﻣﺎ أﻧ ،ﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ



















  :اﻟﻔﺻل اﻷول
ﻣﻔﺎﻫﯾم وﻣﻧطﻠﻘﺎت ﺣول اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ 
  واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ







اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺗوﺳﯾﻊ ﻧطﺎق ﻧﺷﺎطﻬﺎ واﺳﺗﻣرار  ﻣوﻧﺿﻣﺎن ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ  وﯾق ﻣﻔﻬوم وﻧﺷﺎط ﺣﯾويﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗﺳ
ﺗﻠك ﻓﻲ  وﺟودةﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣا ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻧﺎﺟﺣﺔ ﻫﻲ اﻟﺗﻲ  ،إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﺣرﻛﺔ اﻟﺗﺟﺎرة  ﻬﺎﺗﺷﻬداﻟﺗﻲ  ﻛﺑﯾرةﻠﺗطورات اﻟﻟﻧﺗﯾﺟﺔ  وﻫذااﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  أﻫﻣﯾﺔا ﺑرزت ذﺧﻼل ﻫ ، وﻣناﻷﺳواق
  . اﻟدوﻟﯾﺔ
اﻟﻣﺎﺳﺔ ﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺣﺎﺟﺔ ﻟ ﯾؤﻛد ﻛﺎن ﻓﯾﻬﺎ واﻟﻧﻣو واﻻﺳﺗﻣرارﻣاﻟﺗﻌزﯾز اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ و ﻧﻔﺗﺎح ﻋﻠﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻﺎﻓ
ﺗﺟﻧﺑﻬﺎ ﺧطر  اﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص اﻟﻣوﺟودة واﻟﺗﻲ واﻟذي ﯾﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻋﻠﻰ، ق اﻟدوﻟﻲﻟﻔﻬم وﻣﻌرﻓﺔ أﻫﻣﯾﺔ ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾ
  . ، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓﺎﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻌد ﺿرورﯾﺎ ﻟﻠﺗوﺳﻊ اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔﻣن ﺗﻘﻠص ﻟﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻋﻧﻬﺎاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وﻣﺎ ﯾﻧﺟر 
   :ﻟﻰ أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣثإﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻔﺻل إرﺗﺄﯾﻧﺎ ا، ﻋﻠﻰ ذﻟك وﺑﻧﺎء
  .واﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻣﻔﺳرة ﻟﻬﺎ واﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾﻧﻬﺎ وﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول ﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﻣﻔﻬوم ﺛم  ﻟﻬﺎاﻟﺗوﺟﻪ وﻣراﺣل دواﻓﻊ  ،ﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻓﻘد ﺧﺻص ﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻣﻔﻬوﻣﻬﺎأﻣﺎ اﻟﻣ
  . ﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول إﻟﯾﻬﺎوأﺧﯾرا إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت و ﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﯾﯾم و 
أﻫداف و  ﺧﺻﺎﺋصو  ﻣراﺣل اﻟﺗطورو  أﻫﻣﯾﺔو  ﻧﺣدد أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﺗﻌرﯾفﺣث اﻟﺛﺎﻟث ﺑوﻓﻲ اﻟﻣ
  .وﻣﺑﺎدئ 

















  اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
اﻟﺗوﺳﻊ ﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ وﻣﺣﺎوﻟﺔ ، وذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻛﺑﯾراﺷﻬد اﻟﻌﺎﻟم ﻓﻲ اﻟﺳﻧوات اﻷﺧﯾرة ﺻراﻋﺎ 
ﻟﻰ ﺗوﺿﯾﺢ ﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﺗﻲ إرﺗﺄﯾﻧﺎ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣﺑﺣث ا، ﻟﻬذا ﻋﻠﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺳﯾطرة
وأﺧﯾرا ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﺑﯾﺎن اﻟﻌﻼﻗﺔ  ،ﺑﯾن اﻟدول ﺗﺟﺎريﺗﺳﺗﻧد ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﻣﻧﻬﺎ ﻟﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺑﺎدل اﻟ
  .اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﯾن اﻟﻣوﺟودة 
  ﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻷول
ﯾﻣﻛن  ﻟﻬذا ﻻ ،ﺗوﺳﻊ ﻛﺑﯾر ﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ إﻟﻰ ﻗﺗﺻﺎد واﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔواﺳﻊ اﻟﻧطﺎق ﻟﻼاﻟﺗﺣرﯾر اﻟ أدى
، ﻣن أﺟل ذﻟك ﺳوف ﻧﺗطرق ﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔا ﻓﻬم اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﻣﻌزل ﻋن ﻓﻬم طﺑﯾﻌﺔ ﻛل ﻣن
  .ﻟﻰ ﺑﻌض اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم إ
ﺟراءات اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺧﺎﺻﺔ واﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺻل ﺑﯾن ا ٕﻣﻌﺎﻣﻼت و " :ﺗﻌرف اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ -
ﻋﺎﻣﺔ وأﺟﻬزة ﺣﻛوﻣﯾﺔ ﻻ ﺗﺳﺗﻬدف اﻟرﺑﺢ ﺑﺎﻟﺿرورة ﺑﯾن  ﻣﻧظﻣﺎتأو  ،اﻟرﺑﺢأﻋﻣﺎل ﺗﺳﺗﻬدف  ﻣﻧظﻣﺎتاﻟﻣﻧظﻣﺎت و 
 . 1"ﺑﻠدﯾن أو أﻛﺛر 
ﻧﺻف اﻟاﻟﺳﻠﻊ اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺷﻣل ﻧﻘل وﺗﺣرﯾك اﻟﻣواد اﻟﺧﺎم و أﻧﺷطﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ و " :ﻛﻣﺎ ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
واﻻﺳﺗﺷﺎرات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺑﯾن اﻟﺑﻠدان، ﺑﺎﺳﺗﺧدام وظﺎﺋف اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﺔ وﺗﺎﻣﺔ اﻟﺻﻧﻊ واﻟﺧدﻣﺎت واﻷﻓراد و ﻣﺻﻧﻌﺔ 
  . 2"اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ و 
 اﻟدولﺗﻘوم ﺑﯾن ﺗﺣﺻل ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺎت ﺧﺎﺻﺔ أو ﻋﺎﻣﺔ ﻣﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻲ ﻣﻌﺎﻣﻼت و 
  .ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم  ﻣﺑﺎدﻻتاﻟو  تاﻟﺗﻌﺎﻣﻼ ﻟزﯾﺎدة
ﻋن  ﺔاﻟﻧﺎﺗﺟ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔاﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﻫذا ﻟﺗﺄﺛرﻫﺎ ﺑﺎﻷﺣداث اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﺳﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ أﻣر ﺿروري و ﻓدرا
ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت و ، ﻣﻧﻬﺎ ﺣﺻوﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ وارداﺗﻬﺎﻣﻘﺎﺑل ﻊ ﻣﺧرﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺑﯾﻣﺧﺗﻠف اﻟﺗﻌﺎﻣﻼت ﻛ
  .اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘدم ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟم اﻟﺧﺎرﺟﻲ ﻣن ﺣﯾث اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و اﻷﺧرى ﺗﺗﻧﺎﻓس ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت 
ﺗﺧﺗﻠف ﻋن ﺗﻠك اﻟﺗﻲ  اﻟﺗﻲﯾراد واﻟﺗﺻدﯾر و اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻌدة أﺷﻛﺎل ﻛﺎﻻﺳﺗﺗدﺧل ﻣﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل أﻧﻬﺎ ﺳﻛﻣﺎ 
ﻛﻣﺎ أن ، ﺔﻣﺣﻠﯾاﻟ ﻣﻐﺎﯾرة ﻋن اﻟﺑﯾﺋﺎتداﺧل ﺑﯾﺋﺎت ﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻣﺗﻧوﻋﺔ و  ﺗﻧﺷط وﻫذا ﻷﻧﻬﺎﻛﺎﻧت ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﺣﻠﻲ، 
ﺑﻬﺎ  ىﻓﻲ اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤدﺗؤﺛر اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﺳواء ﻛﺎﻧت اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و اﻟظروف اﻟﺳﺎﺋدة ﻓﻲ اﻟﺑ
  . 3اﻹﻧﺗﺎجاﻟﺗﺳوﯾق، اﻟﺗﻣوﯾل و  :اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺛل وظﺎﺋف
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ﻓﻲ ﺗطور اﻟﻌﻼﻗﺎت  أﺳﺎﺳﻲﻋﺎﻣل و  ﺗﻌد اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﺣدة ﻣن أﻫم وأﻗدم اﻟرواﺑط اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺑﯾن اﻷﻣم
اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﺎﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟﺳوﻗﻲ اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ اﻟﺣدﯾث ﯾﺟﻌل اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ أﻛﺛر أﻫﻣﯾﺔ، وﻗد ﻛﺎن ﻟﻠﺗطورات ﻓﻲ ﺛﻣﺎﻧﯾﻧﺎت 
  . 1اﻟﻘرن اﻟﻌﺷرﯾن ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻣﯾق ﻋﻠﻰ طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
، اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ دوﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﺻورﻫﺎ اﻟﺛﻼﺛﺔﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﺗﻠك اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟ" :ﺔ ﻓﻲ ﻣﻔﻬوﻣﻬﺎ اﻟﻌﺎمدوﻟﯾﺟﺎرة اﻟاﻟﺗ دﺗﻌﺣﯾث  - 
، أو ﺑﯾن ﺣﻛوﻣﺎت أو د ﯾﻘﯾﻣون ﻓﻲ وﺣدات ﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﺗﻧﺷﺄ ﺑﯾن أﻓراﺎل اﻟﺳﻠﻊ واﻷﻓراد ورؤوس اﻷﻣوالﻧﺗﻘا
  . 2"ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺗﻘطن ﻓﻲ وﺣدات ﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻣﻧظﻣﺎت 
  . 3"ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري ﺑﯾن اﻟدول واﻟﻌﺎﻟم اﻟﺧﺎرﺟﻲ " :ﺄﻧﻬﺎﺑ ﺗﺑرﻛﻣﺎ ﺗﻌ -
ﺑﺎﻟﺟﺎﻧب م ﺑﺷﻛل ﺧﺎص ﺗﺗﺧﻔﻰ أﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻋن أﺣد ﻓﻬﻲ ﺗﻬ ﻫﻲ ظﺎﻫرة ﻻ ":اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ أن أﯾﺿﺎ ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻟﻘولو  - 
  . 4"ﻧﺎن ﻣن اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ ﻋﺑر اﻟﻌﺎﻟم ﺑﺄﺳرﻩ ﻟﻰ ﺣرﻛﺔ ﻣﻼﯾﯾن اﻷطإ، ﻷن ﻫذا اﻟﻧﺷﺎط ﯾؤدي اﻟﺟﻐراﻓﻲ
ﻧﺗﺎج اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺑﯾن ﻋدة ﻋﻧﺎﺻر اﻹ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن" :ﻛذﻟك ﺗﻣﺛلﻫﻲ و  - 
  . 5"ﺑﻬدف ﺗﺣﻘﯾق ﻣﻧﺎﻓﻊ ﻣﺗﺑﺎدﻟﺔ ﻷطراف اﻟﺗﺑﺎدل  دول
  :ﺔدوﻟﯾﺑﯾن ﻧوﻋﯾن ﻣن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟ"  ﺟﯾﻣس ﺳﺗﯾوارت" وﻗد ﻣﯾز 
ﯾث ، ﺑﺣﺎ ﻋﻠﻰ وﺟود ﻣﺷروﻋﺎت ﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻗﺎﺋﻣﺔواﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻧد ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ وﻗﯾﺎﺳﻬ: ﯾﺟﺎﺑﯾﺔاﻹ دوﻟﯾﺔاﻟﺗﺟﺎرة اﻟ 
ﯾﻧﺗﺟﻪ ﻋﻧﺻر اﻟﻌﻣل ﺑﺻﻔﺔ أﺳﺎﺳﯾﺔ وﻟﯾس ﻋﻧﺻر  ﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻣﺎا، اﻟﺗﺻدﯾرﺗﺗﺎح ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻷﻏراض 
 .اﻟطﺑﯾﻌﺔ 
، ﺑﺣﯾث ﺗﺗﺎح ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﻋﻠﻰ وﺟود ﻣﺷروﻋﺎت ﺻﻧﺎﻋﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻧد ﻓﻲ: اﻟﺳﻠﺑﯾﺔ دوﻟﯾﺔاﻟﺗﺟﺎرة اﻟ 
 . 6ﯾﻧﺗﺟﻪ ﻋﻧﺻر اﻟطﺑﯾﻌﺔ وﻟﯾس ﻋﻧﺻر اﻟﻌﻣل ﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻣﺎاﻷﻏراض اﻟﺗﺻدﯾر، 
ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻧﺗﻘﺎل  ﺑﯾن اﻟدولاﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري  ﯾﺔﻋﻣﻠ ﻫﻲ دوﻟﯾﺔاﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف وﻣن 
  .ﺗﺑﺎدل اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ ﺑﻬدف  إﻟﻰ اﻟﺧﺎرجﺳﻠﻊ أو أﻓراد أو رؤوس أﻣوال اﻟ
                                                           
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﺛﻧﻰ ﺣﺎﻟﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟﺟزاﺋري، : ﺎت اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻓﻲ ظل ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔﯾﻗﺗﺻﺎدإﺷﻛﺎﻟﯾﺔ ﺗﺣرﯾر اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻼﺑن ﻋﺑد اﻟﻌزﯾز ﺳﻔﯾﺎن،  -1
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ﻓﺈن  ﻟﻬذااﻟﻘﯾود اﻟﺗﻲ ﺗﻔرﺿﻬﺎ اﻟدول واﻟﻣﻧظﻣﺎت، ﻣﺧﺗﻠف ﻧﺣو اﻟﺗﺣرر ﻣن  ﻛﺑﯾرﺑﺷﻛل اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﺳﯾر 
اﻷﺷﺧﺎص واﻷﻣوال واﻟﺳﻠﻊ ﺳﯾﺷﺟﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم  اﻧﺗﻘﺎلﺣرﯾﺔ إﻟﻰ  ﯾﻌﻣلاﻟذي اﻧﻔﺗﺎح اﻷﺳواق اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ 
 . 1أﺳواق ﺟدﯾدة ﻣن أﺟل ﺑﺳط ﻫﯾﻣﻧﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﺣﺗﻼﻟﻪ ﺣﺻﺔ ﻣﺗﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣن اﻷﺳواق اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ
ﺳﻠﻊ اﻟ ﻫﺎﺑﺗوﻓﯾر وﻫذا اﻟدوﻟﯾﺔ،  ﻓﻲ ﻣﻌظم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت أﺳﺎﺳﯾﺎﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻠﻌب دورا 
   . 2ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾر ﻋن طرﯾق ﻣﻧﻬﺎﻔواﺋض اﻟرﯾف ﺗﺻﻣﺣﻠﯾﺎ ﻣن ﺧﻼل ﻧﺷﺎط اﻻﺳﺗﯾراد و  وﺟودةﻣاﻟﺧدﻣﺎت ﻏﯾر اﻟو 
  اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﻧظرﯾﺎت : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺳﯾﺔ اﻷﺳﺎإﺣدى اﻟظواﻫر  ﺷﻬدﻫﺎ اﻟﻌﺎﻟم ﻓﻲ اﻟﺳﻧوات اﻷﺧﯾرة،ﻲ ﺗاﻟﺗوﺳﻊ ﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟ أﺻﺑﺢ
  . 3وأﻓﻘﺎ ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﻲ واﺳﻊ ﻟﻠﻘرن اﻟﻘﺎدم ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻧﻬﺎﯾﺔ اﻟﻘرن اﻟﺣﺎﻟﻲ
ﻓﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري ﻟﻬﺎ ﻓواﺋد  ،ﻋدة ﻧظرﯾﺎت ﺗﻔﺳر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﯾن دول اﻟﻌﺎﻟمﻬﻧﺎك ﻓ
اﻟﻌﻼﻗﺔ وﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﻻﺑد ﻣن دراﺳﺔ اﻟﻧظرﯾﺎت ذات  ،ﻛﺑﯾرة وﻟﻛن ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗت ﺗﺗﺣﻛم ﻓﯾﻬﺎ ﻋواﻣل ﻣﻌﻘدة
واﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ " ﻷدم ﺳﻣﯾث"ﺑﺎﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻛﻼﺳﯾﻛﯾﺔ وﻧظرﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣطﻠﻘﺔ  أﺑد، ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻣل ﻋﺗﻣﺎدﻫم ﻋﻠﻰ ﻋوااﻛﻼﺳﯾﻛﯾﺔ و ﯾﺄﺗﻲ ﺑﻌدﻫﺎ اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻧﯾو  ،"ﻟﺟون ﺳﺗﯾوارت ﻣﯾل"واﻟﻘﯾم اﻟدوﻟﯾﺔ " ﻟرﯾﻛﺎردو"
وﻣن أﻫم اﻟﻧظرﯾﺎت  ،وﻛذﻟك ﻧظرﯾﺎت ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﻲ، اﻟوﻓرةو ﺎﻟﻧدرة ﻛﻧﺗﺎج ﺑﯾن اﻟﺑﻠدان اﻹ
   اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻛﻼﺳﯾﻛﯾﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ؛ - :ﻫﻲ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣﺟﺎلاﻻ
  . ﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﻧظرﯾاﻟ -                                
  اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﻛﻼﺳﯾﻛﯾﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻷول
ﺑﯾن اﻟدول  ﻘﺎﺋﻣﺔﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟأﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻻﺑﺗﻔﺳﯾر  ﺎتﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾ ﺗﻘوم
ﻣن دول  ﺑﺄرﺧص اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف وﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔاﻟدول اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﺟﻬﺎ  ﺣﯾث ﺗﺻدر ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻣزاﯾﺎ اﻻ ﻓﻲ
 ﻣﺎ ﻲﻓو ، ﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲإوﺗﺳﺗورد اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺑﺗﻛﺎﻟﯾف أﻗل ﻣن ﺗﻛﺎﻟﯾف  أﺧرى،
 :ﯾﻠﻲ ﻧﺳﺗﻌرض أﻫم ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺎت
ﻗﺗﺻﺎدي ﻛﻼﺳﯾﻛﻲ ﺣﺎول ﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب اأول " أدم ﺳﻣﯾث"ﻗﺗﺻﺎدي اﻟﻌﺎﻟم اﻻ ﺗﺑرﯾﻌ :ﻧظرﯾﺔ اﻟﻔﺎﺋدة اﻟﻣطﻠﻘﺔ :أوﻻ
ﻣﻛن اﻟدول اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﺔ ﻣن ﺗواﻟﺗﻲ ﺣرﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة ﺑﯾن اﻷﻣم  أﻟﻰ ﻣﺑدإ دﻋﻰوﻫو اﻟذي  ،ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﯾن اﻟدول
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  . 12:، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ ،رﺷﺎد اﻟﻌﺻﺎر وآﺧرون -3






ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻣﺑدأ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻌﻣل اﻟذي ﯾﻘوم ﻋﻠﻰ وذﻟك ﻣن ﺧﻼل اﻻ، زﯾﺎدة ﺛروﺗﻬﺎ ﻋن طرﯾق زﯾﺎدة اﻟدﺧل اﻟﺣﻘﯾﻘﻲ
  .زﯾﺎدة اﻟﺛروة أﺳﺎس 
اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ  نأﻫذا  ﻲﻌﻧﯾو  ،ﺄن ﺗﻛون ﻟﻪ ﻣﯾزة ﻣطﻠﻘﺔﺑاﻟﻣﺻدر  ﺗﻠزمأن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ " أدم ﺳﻣﯾث"ﻔﺗرض ﯾ
 ﻣﻘﺎرﻧﺔﻧﺗﺎج ة ﺑواﺳطﺔ ﻛﻣﯾﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻣن رأس اﻟﻣﺎل واﻟﻌﻣل أن ﺗﻧﺗﺞ ﻛﻣﯾﺔ أﻛﺑر ﻣن اﻹر اﻟﻣﺻدرة ﻻﺑد أن ﺗﻛون ﻗﺎد
 . 1ﺎﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔﺑ
إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻛون ﻟﻪ ﻣﯾزة ﻣطﻠﻘﺔ ﻓﻲ إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ، ﻓﻲ وﺗﺗﻠﺧص ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﺑﺄن ﯾﺗﺧﺻص ﻛل ﺑﻠد 
  .   2ﻣﻔﯾدة ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻷطراف اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﯾﻪوﻋﻠﯾﻪ ﻓﺎﻟﺗﺟﺎرة ﺑﯾن اﻟﺑﻠدان ﺳﺗﻛون 
ﺧﺗﻼف ﻓﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﯾرى ﺑﺄن اﻟﻣﺗﺎﺟرة ﺑﯾن دوﻟﺗﯾن ﺗﺗم ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻻ" أدم ﺳﻣﯾث"ن ﺈوﻟﻠﺗوﺿﯾﺢ أﻛﺛر ﻓ
ﺗﺑﺎدﻟﻬﺎ ﺑﺳﻠﻌﺔ ﺗﻘوم ﺑو  ﺑﺄﻗل ﺗﻛﺎﻟﯾفﻧﺗﺎﺟﻬﺎ إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ إﺣﯾث ﺗﻘوم اﻟدوﻟﺔ ﺑﺎﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ  ،اﻟﻣطﻠﻘﺔ
ﺳﺗﻐﻼل اﻟﻣوارد اﻟﻰ اﻟﺗﺧﺻص وﺗﻘﺳﯾم اﻟﻌﻣل اﻟدوﻟﻲ وﻣن ﺛم إوﻫذا ﯾؤدي  ،ﺧرىاﻷأﺧرى ﻛﻠﻔﺗﻬﺎ أﻗل ﻓﻲ اﻟدول 
ﻟﻰ ﺳوق دوﻟﻲ إﺿﯾق ﺗﺳﺎع ﻧطﺎق اﻟﺳوق ﻣن ﺳوق ﻣﺣﻠﻲ او  ﻧﺗﺎجﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻛل ﺑﻠد ﺑطرﯾﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ وزﯾﺎدة اﻹاﻻ
  .ﺣرة  دوﻟﯾﺔواﺳﻊ ﻓﻲ ظل ﺗﺟﺎرة 
  :وظﯾﻔﺗﯾن ﻫﻣﺎ ﯾﻘوم ﻋﻠﻰ " أدم ﺳﻣﯾث"ﺳﺑق ﯾﻣﻛن أن ﻧﻘول أن رأي  وﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ
 ؛ﻣﻧﻔﻌﺔ ذات أﺧرى ﺳﻠﻊﺳﺗﻬﻼك اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺑﻧﺗﺎج اﻟﻔﺎﺋض ﻋن اﻻﺳﺗﺑدال اﻹا 
ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺻدرﻫﺎ اﻟدول وﻫذا ﻣطﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻫو وﺟود ﻣﯾزة  دوﻟﯾﺔاﻟﺷرط اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﻘﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟ 
 .  3ﻠﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ ﺿﯾق اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲﻟ
ﻣﺑﺎدئ "ﻓﻲ ﻛﺗﺎﺑﻪ اﻟﻣﺷﻬور " دﯾﻔﯾد رﯾﻛﺎردو"ﻗﺗﺻﺎدي ﺳم اﻻﺈﺗرﺗﺑط ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﺑ :ﻧظرﯾﺔ اﻟﻔﺎﺋدة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
" أدم ﺳﻣﯾث"ﻋﺗﻣد ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻓﺗراﺿﺎت اﻟﺗﻲ ﻓﺗرض رﯾﻛﺎردو ﻓﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻪ ﻧﻔس اﻻاوﻗد  ،"ﻗﺗﺻﺎد اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ واﻟﺿراﺋباﻻ
ﻟﻰ إﺿﺎﻓﺔ ﻧﺗﺎج وﺣرﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة واﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﺑﺎﻹوﺟود دوﻟﺗﯾن وﺳﻠﻌﺗﯾن وﻧوﻋﯾن ﻣن ﻋﻧﺎﺻر اﻹ وﻫﻲ ،ﻣن ﻗﺑل
  . 4ﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻌﺔإﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻧظرﯾﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﻋﻧد ﻗﯾﺎس ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻻ
اﻟﺧﺎرج  ﺗﻛون رﺧﯾﺻﺔ ﻓﻲ ﺑﺷراء ﺳﻠﻊإﻟﻰ ﻗﯾﺎﻣﻬم  ،ﻋﻣﺎل ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔاﻷل ﺎرﺟﯾﻌود ﺳﺑب ﻣﺷﺎرﻛﺔ 
ﺣﯾث ﯾﻘوم رﺟل  ،ذا ﻛﺎن ﺳﻌرﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج أﻋﻠﻰ ﻣن ﺳﻌرﻫﺎ اﻟﻣﺣﻠﻲإاﻟﺧﺎرج إﻟﻰ ﻬم وﺑﺑﯾﻊ ﺳﻠﻌﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟداﺧل، 
اﻟﺳﻠﻊ  ﺎﻓﯾﻬ ﺗﺑﺎعﻲ ﺗﻛن اﻟﺎﻣﺳﻌﺎر واﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ اﻷرﺧص اﻷﺄﺑ ﺎﻲ ﺗﺑﺎع ﻓﯾﻬﺗﻛن اﻟﺎﻣﻣن اﻷ ﺷراء اﻟﺳﻠﻊل ﺑاﻷﻋﻣﺎ
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ن اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻓﻲ اﻟداﺧل واﻟﺧﺎرج ﺗﺣدد ﺈوﺑﻌﺑﺎرة أﺧرى ﻓ ،ﺗﺣﻘﯾق أﻗﺻﻰ رﺑﺢ ﻣﻣﻛنﺑﻬدف  ﺄﻋﻠﻰ اﻷﺳﻌﺎرﺑ
  .دوﻟﺔ  ﺔﻷﯾو ﻣﻧﻬﺎ ﯾﺗم ﺗﺻدﯾرﻫﺎ أﯾﺎ رادﻫﺎ و ﯾﺳﺗاأي اﻟﺳﻠﻊ ﯾﺗم 
ن ﻣﻌرﻓﺔ ﻫذا إ ،رﺧص ﻓﻲ دوﻟﺔ أﺧرى؟أﺧر ﻌض اﻵﺑأرﺧص ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ واﻟوﻟﻛن ﻣﺎ اﻟذي ﯾﺟﻌل اﻟﺳﻠﻊ 
ﻟﻰ أﺧرى إﻋﻣﻠﺔ  اﻟﻌﻣﻼت ﻣن ﺗﺣوﯾلﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻷﺳﻌﺎر ﺑﻫو  ﯾﻔﻌﻠﻪ ﻣﺎ لﻛذ إ ،اﻷﻣر ﻣن ﻗﺑل رﺟل اﻷﻋﻣﺎل أﻣر ﻫﯾن
ﯾﻧﺑﻐﻲ ﻟﻬم  ﺎﺑقﻋﻠﻰ اﻟﺳؤال اﻟﺳﺟﺎﺑﺔ ﻠﻺﻓﻟﻼﻗﺗﺻﺎدﯾﯾن وﻟﻛن ﻫذا ﯾﻣﺛل ﻣﺷﻛﻠﺔ ﻣﻌﻘدة  .ﻋﻧد ﺳﻌر اﻟﺻرف اﻟﺳﺎﺋد
وﯾﻛون ﻓﻲ ﻧﻔس  ،رﺑﺎح اﻷﻓراد ﯾﻛون ﻣﻔﯾدا ﻟﻠدوﻟﺔ أم ﻻأﻪ ﺗﻌظﯾم ﺄﻧذا ﻣﺎ ﻛﺎن ﻫذا اﻟﺗﺻرف اﻟذي ﻣن ﺷإﻣﻌرﻓﺔ 
  .1اﻟﺻرف ﺳﺗﺧدام ﺳﻌراﺑﻣﺎ ﻓﻲ ذﻟك  ،ﺔ أﺧرىدوﻟﺑ ﻣﻘﺎرﻧﺔرﺧص ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ أاﻷﻫﻣﯾﺔ اﻟﻘول ﺑﺄن ﺳﻠﻌﺔ ﻣﺎ 
  : ﻓﺗراﺿﺎت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ وﺗﺳﺗﻧد ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻ 
 ﻟﺗﯾن وﺳﻠﻌﺗﯾن ﻓﻲ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري؛وﺟود دو  - 
ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﯾﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ  ثﯾﺣ ،واقﺗﺟﺎرة ﺣرة ﻣﻊ وﺟود اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺗﺎﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳ - 
ﺔ ﻟﻣن ﯾﺷﺎء وأن ﺗﺗﺳﺎوى ﺟﻣﯾﻊ أﺳﻌﺎر اﻟﺳﻠﻊ ﻣﻊ ﻋواﻟدﺧول اﻟﺣر واﻟﺧروج ﻣن اﻟﺻﻧﺎ ،ﺎﻟﺳوقﺑ اﻟﺧﺎﺻﺔ
 ﻧﺗﺎﺟﻬﺎ؛اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺣدﯾﺔ ﻹ
 ؛داﺧل اﻟدوﻟﺔ وﻋدم ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻧﻘل ﺑﯾن اﻟدولﻧﺗﺎج ر اﻹﻧﺎﺻﺣرﯾﺔ ﺗﻧﻘل ﻋ - 
ﻧﺗﺎج وﺣدة واﺣدة ﻣن إذا ﯾﻌﻧﻲ أن ﻋدد ﺳﺎﻋﺎت اﻟﻌﻣل اﻟﻣﺑذوﻟﺔ ﻓﻲ ﻫو  ،ﺛﺑﺎت ﺗﻛﻠﻔﺔ وﺣدة اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ - 
 ؛أن ﻣﻧﺣﻧﻰ ﻋرض اﻟﺳﻠﻌﺔ ﯾﻛون أﻓﻘﯾﺎ أياﻟﺳﻠﻌﺔ ﻻ ﺗﺗﻐﯾر ﺑﻐض اﻟﻧظر ﻋن اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ 
ﻧﻌدام اﻟﺗﻐﯾرات واﻟﺗطورات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ ﻓﻲ داﺧل ﻛل دوﻟﺔ ﻣن اﻟدوﻟﺗﯾن وﻟﻛن اﻟﻣﺳﺗوى اوﺟﯾﺎ و ﻟﺛﺑﺎت اﻟﺗﻛﻧو  - 
 ؛ﻟﻰ أﺧرىإاﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﯾﺧﺗﻠف ﻣن دوﻟﺔ 
 ؛اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ واﻟﺗﻌرﯾﻔﺔﻔﻘﺎت اﻟﻧﻘل ﻧﻧﻌدام ا - 
 ؛ﯾﺗوﻓر ﻟﻛل دوﻟﺔ ﺛروات طﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﺣدودة وﺟﻣﯾﻊ اﻟوﺣدات اﻟﻣﻛوﻧﺔ ﻟﻛل ﺛروة طﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ - 
ﻓﻲ  اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔوﻗﯾﻣﺔ أي ﺳﻠﻌﺔ ﺗﻘﺎس ﺑﻛﻣﯾﺔ اﻟﻌﻣل  ،ظرﯾﺔ اﻟﻌﻣل اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺛﻣﯾن اﻟﺳﻠﻊﺳﺗﺧدام ﻧا - 
 ؛ﻧﺗﺎﺟﻬﺎإ
 ؛واﻷذواق ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺟرى ﺑﯾﻧﻬﺎ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري ﺣﺎﺟﺎتﺗﺟﺎﻧس اﻟ - 
 ؛2ﻧﺗﺎج اﻟﺗوظﯾف اﻟﻛﺎﻣل ﻟﻌواﻣل اﻹ - 
                                                           
اﻟﻣﻣﻠﻛﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ  ،اﻟرﯾﺎض ،دار اﻟﻣرﯾﺦ ﻟﻠﻧﺷر، ﻣدﺧل ﻟﻠﺳﯾﺎﺳﺎت: ﺻﺎد اﻟدوﻟﻲﺗﻗاﻻ، ﻋﻠﻲ ﻣﺳﻌود ﻋطﯾﺔ ،ﺑراﻫﯾم ﻣﻧﺻورإﺗﻌرﯾب ﻣﺣﻣد  ،ﻣورد ﺧﺎي ﻛرﯾﺎﻧﯾن -1
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ﺑﻣﻌﻧﻰ أن ﻋﻧﺻر اﻟﻌﻣل ﯾﺗﻛون ﻣن  ،ﻣﺗﻣﺎﺛل ﺗﻣﺎﻣﺎ ﻣﻧﻬﺎﻛل ﻧوع و  ﺎﺑﺗﺔﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻛل دوﻟﺔ ﺗظل ﺛاﻟﻣوارد اﻻ - 
أن ﻋﻧﺻر اﻷرض ﯾﺗﻛون ﻣن وﺣدات و  ،وﺣدات ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻻ ﺗﺧﺗﻠف ﻓﻲ ﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻬﺎرة أو اﻟﺗدرﯾب
 ؛ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻻ ﺗﺧﺗﻠف ﻓﻲ درﺟﺔ اﻟﺧﺻوﺑﺔ أو اﻟﺟودة وﻫﻛذا
 .ﻟﻰ أﺧرى إﺧﺗﻼف ﻫذا اﻟﻣﺳﺗوى ﻣن دوﻟﺔ اﻣﻛﺎﻧﯾﺔ إﻲ داﺧل ﻛل دوﻟﺔ ﻣﻊ ﻓ ﺛﺑﺎت ﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻔﻧﯾﺔ - 
ﻣن ﺧﻼل رﺑط  وﻫذا "ﻷدم ﺳﻣﯾث"ﺔ ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة اﻟﻧﻔﻘﺎت اﻟﻣطﻠﻘﺗﺣﻠﯾﻠﻪ ﺑﺎﻟﺗﺄﻛﯾد ﻣرة أﺧرى  "رﯾﻛﺎردو"ﻟﻘد ﺑدأ 
  .ﺧر وﻓﻘﺎ ﻟﻠﻌواﺋد اﻟﺣدﯾﺔ آﻟﻰ إﻧﺗﺎج ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻣن ﻧﺷﺎط ﺻر اﻹﺎﻧﺣرﯾﺔ ﺣرﻛﺔ ﻋ
ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ واﻟﻌواﺋد اﻹ ﺗﻌظﯾمﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻟﻰ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ إﻓذﻛر أن ﻋﻧﺻر اﻟﻌﻣل ورأس اﻟﻣﺎل ﺳوف ﯾﺗﺟﻬﺎن 
أﻣﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى  ،ﻧﺗﺎج ﻓﻲ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔوﯾﺳﺗﻣر اﻟﺗﺣرك ﺣﺗﻰ ﺗﺗﺳﺎوى اﻟﻌواﺋد اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻌﻧﺎﺻر اﻹ ،اﻟﺣدﯾﺔ
ﻟﻰ أﺧرى وﻟﻛن إﺗﻧﺗﻘل ﻣن دوﻟﺔ  ﻧﺗﺎج ﻻأن ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺣﯾث  ،ﺟﻬﺔ ﻧظرﻩ ﯾﺧﺗﻠف ﺗﻣﺎﻣﺎو ن اﻟوﺿﻊ ﻣن ﺈاﻟدوﻟﻲ ﻓ
 . 1ﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﻓﯾﻬﺎ ﺑﻣﯾزة ﻧﺳﺑﯾﺔﻹ ﻣواردﻫﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔﻛل دوﻟﺔ ﯾﺟب أن ﺗﺗﺧﺻص ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣوﯾل 
اﻟﻣﯾزة اﻟﻣطﻠﻘﺔ وﻧظرﯾﺔ أي ﻧظرﯾﺔ ﺗﺳﺗﻧد اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ : ﻧﺗﺎجﻧظرﯾﺔ ﻧﺳب ﻋواﻣل اﻹ  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  :اﻟﻣﯾزة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻋدة أﻓﻛﺎر وﻫﻲ
ﻧﺗﺎج اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻣﺗﻌون ﻓﯾﻬﺎ اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ ﻓروع اﻹو أﻛﺑر ﻣﻧﻔﻌﺔ  ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰاﻷﻓراد ﯾﺳﻌﻰ : اﻟﺗﺧﺻص اﻟدوﻟﻲ - 1
اﻟﺳﻠﻊ  ﻌضﺑﻧﺗﺎﺟﻬم ﺑإﻓﺎﺋض  ﯾﻘوﻣون ﺑﺈﺳﺗﺑدالﻓﯾﻧﺗﺟون أﻛﺛر ﻣﻣﺎ ﯾﺣﺗﺎﺟون ﺛم  ،ﻧﺳﺑﯾﺔ أو ﻣطﻠﻘﺔ ﻛﻔﺎءةﺑﺄﻋﻠﻰ 
  ؛ﻧﺗﺎﺟﻬﺎ اﻟدول اﻷﺧرىإاﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧﺻص ﻓﻲ 
ﻧﺗﺎج إﻓﺎﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﺞ ﺳﻠﻌﺔ ﺑﺗﻛﺎﻟﯾف ﻋﻣل أﻗل ﺗﺗﺧﺻص ﻓﻲ  ،ﻋﻧﺻر اﻟﻌﻣل ﻗﯾﻣﺔ أو ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ ﯾﺣدد - 2
 .ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻌﺔ وﺗﺗرك ﻟﻠدوﻟﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ اﻟﺳﻠﻊ اﻷﺧرى 
ﻟﻰ إوﻟم ﺗﺣﺎول اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ أن ﺗﺗﻌﻣق ﻓﻲ ﺗﻔﺳﯾر اﻷﺳﺑﺎب اﻟﺗﻲ ﻣن أﺟﻠﻬﺎ ﺗﺧﺗﻠف ﻫذﻩ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣن دوﻟﺔ 
  . أﺧرى 
ﻣن ﻫذﻩ " أوﻫﻠﯾن"ﻘد ﺑدأ ﻓ ،واﺿﺣﺔ ﺑﯾن طﺑﯾﻌﺔ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟداﺧﻠﯾﺔ وطﺑﯾﻌﺔ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓروق ﺗوﺟد ﻻ
وأن اﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل  ،ﻣداد اﻟطﺑﯾﻌﻲ ﻟﻠﺗﺟﺎرة واﻟﺗﺑﺎدل اﻟداﺧﻠﻲﻫﻲ اﻹ دوﻟﯾﺔاﻟﻧﻘطﺔ اﻟﺗﻲ ﻣؤداﻫﺎ أن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟ
 .ﺟﺎل اﻟدوﻟﻲ اﻟﻘوى اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺣدد ﻋﻠﻰ أﺳﺎﺳﻬﺎ اﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ اﻟﻣﺗﺗﺣدد ﺑﻧﻔس اﻟﻣﺑﺎدئ و اﻟدوﻟﻲ 
  :ﻟﻰ ﻋﺎﻣﻠﯾن أﺳﺎﺳﯾﯾن ﻫﻣﺎ إأﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ " وﻫﻠﯾنأ"وﻟﻘد أرﺟﻊ 
أﺳﻌﺎر اﻷرض ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻼد : ﻓﻣﺛﻼ ،ﻧﺗﺎج ﺑﯾن اﻟدول اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔﺧﺗﻼف اﻟوﻓرة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻌواﻣل اﻹا 
ﻧﺗﺎج اﻷﺧرى ﯾﻛون ﻋﺎﺋد اﻷرض واﻟرﺑﺢ ﻣﻧﺧﻔﺿﺎ ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻋن ﻋواﺋد ﻋواﻣل اﻹﻬذا ﻓﺑذات اﻟوﻓرة ﻓﻲ اﻷرض 
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 ﺎﻣﺗوﻓرة ﺗﻛون أﺟورﻫﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻛون اﻟﯾد اﻟﻌﻣﻠﺔ وﻛذﻟك ﻋﺎﻣل  ،اﻷﺟور واﻟﻔﺎﺋدة ﻋﻠﻰ رأس اﻟﻣﺎل: ﻣﺛل
 ؛(اﻟﻔﺎﺋدة ) ورأس اﻟﻣﺎل ( اﻟرﺑﺢ ) ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻔواﺋد اﻷرض 
ﺧر ﺑﻌض اﻟﺳﻠﻊ ﺗﺣﺗﺎج ﻓﻲ آﺑﻣﻌﻧﻰ  ،ﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔإﻧﺗﺎج ﻓﻲ دوال اﺧﺗﻼف ﻧﺳب ﻣزج ﻋواﻣل اﻹ 
ﻟﻰ ﻋﻧﺻر اﻷرض أﻛﺛر ﻣن رأس إﻓﺑﻌﺿﻬﺎ ﯾﺣﺗﺎج  ،ﻧﺗﺎجﻟﻰ ﻧﺳب ﻣزج ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن ﻋواﻣل اﻹإﻧﺗﺎﺟﻬﺎ إ
 .اﻷرض واﻟﻌﻣل ﻋﻧﺻر ﻟﻰ رأس اﻟﻣﺎل أﻛﺛر ﻣن إاﻟﻣﻧﺳوﺟﺎت ﺗﺣﺗﺎج ﺑﯾﻧﻣﺎ  ،اﻟﻣﺎل ﻣﺛل زراﻋﺔ اﻟﻘﻣﺢ
  :ﺗﻲﺎﻵﻛوﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻋﯾوب وﻫﻲ 
درﺟﺔ  ،دارةﺻﻔﺎت اﻹ ،ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾم واﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ،ﻛدرﺟﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓس ﻓﻲ اﻟﺳوقﺗﺟﺎﻫل اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻌواﻣل  
 ؛اﻟﺳﯾطرة اﻷﺟﻧﺑﯾﺔو  ،اﻟﺗﺣﻛم اﻟﺧﺎرﺟﻲ
ﻏﯾر ﻣﺣدود ﻓﻣن  ﻫﺎن ﻋددأوﺑﻣﺎ ( اﻷﯾدي اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ و س اﻟﻣﺎل أر و رض اﻷ) ﻧﺗﺎج ﻋرﻓت ﻋواﻣل اﻹ 
 . 1أي ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﻫو ﻫدف ﺗﻔﺳﯾرﻫﺎاﻟﺻﻌب ﺗﺣدﯾد 
ﺷﯾوﻋﺎ ﻓﻲ اﻷدب  ﻫﺎأﻫم اﻟﻧظرﯾﺎت وأﻛﺛر  ﻲﻣﺎ ﯾﻠ وﻓﻲ :اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  :ﻗﺗﺻﺎدياﻹ
ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻏﯾﺎب اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ أﺳواق اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ  ﺗﻔﺗرض :ﻧظرﯾﺔ ﻋدم ﻛﻣﺎل اﻟﺳوق: أوﻻ
 ﻣﻧظﻣﺎتاﻟوطﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟ ﻣﻧظﻣﺎتﻛﻣﺎ أن اﻟ ،ﻣن اﻟﺳﻠﻊﻓﯾﻬﺎ إﻟﻰ ﻧﻘص اﻟﻌرض 
ﻧﺷﺎط  ﻣﺎ ﯾﺧﺗص ﺑﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻣﻣﺎرﺳﺔ أي اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ أو ﺣﺗﻰ ﻓﻲﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و ﻓﻲ ﻣﺟﺎﻻت اﻷﻧﺷطﺔ اﻻ دوﻟﯾﺔاﻟ
ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻻ ﻣﻧظﻣﺔ، أي أن ﺗواﻓر ﺑﻌض اﻟﻘدرات أو ﺟواﻧب اﻟﻘوة ﻟدى اﻟوظﯾﻔﻲ آﺧر ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل
اﻟوطﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدول  ﻣﻧظﻣﺎتاﻟﻣﻊ ﺑﺎﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ( ﻟﺦ ا...اﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﻬﺎرات ﺗواﻓر اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ) ﻲ اﻷﺟﻧﺑ
ﺧر أن آﻣﻌﻧﻰ ﺑأو  ،ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔﻧﺣو اﻻ ﻣﻧظﻣﺎتاﻟﺗﻲ ﺗدﻓﻊ ﻫذﻩ اﻟ اﻟﻬﺎﻣﺔاﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﯾﻌﺗﺑر أﺣد اﻟﻌواﻣل 
اﻟوطﻧﯾﺔ ﺑﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﻓﺳﺗﻬﺎ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ أو إﻧﺗﺎﺟﯾﺎ أو ﻣﺎﻟﯾﺎ   ﻣﻧظﻣﺎتﺑﻌدم ﻗدرة اﻟ ﻣﻧظﻣﺎتإﯾﻣﺎن ﻫذﻩ اﻟ
ﺳﺗﺛﻣﺎر أو ﻣﻣﺎرﺳﺔ أي اﻟﺧﺎص ﺑﺎﻻ ﻣﻧظﻣﺎتن وراء ﻗرار ﻫذﻩ اﻟﻛﻣﺳﯾﻣﺛل أﺣد اﻟﻣﺣﻔزات اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗ ،أو إدارﯾﺎ
  . 2أﻧﺷطﺔ إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔــﺔ 
ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ أﺣد ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  وﺟودﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ  أﻧﻪ(  gnuoY & dooH)ﯾوﻧﻎ  ﻫود ووﻓﻲ ﻫذا اﻟﺷﺄن ﯾرى 
، ﺣﯾث ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺄﺛﯾر أو اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺎتﻧظﻣﻗدرة اﻟﻣ ﺗدﻧﻲ، ﻓﻬذا ﯾﻌﻧﻲ دوﻟﯾﺔاﻷﺳواق اﻟ
وﻛذﻟك ﻣدﺧﻼت أو ﻋﻧﺎﺻر  ول ﻓﻲ اﻟﺳوق، ﻛﻣﺎ أن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻘدﻣﺔﻟﻠدﺧﺑوﺟود ﺣرﯾﺔ ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣﺳﺗﺛﻣر اﻟ ﯾﺗﻣﺗﻊ
                                                           
  .  93:، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ ﺧرون،آﻣوﺳﻰ ﺳﻌﯾد ﻣطر و  -1
   .   83:، ص8991ﻣﻛﺗﺑﺔ اﻹﺷﻌﺎع، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟراﺑﻌﺔ،  ،ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔﻣﻘدﻣﺔ ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -2






ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻓﻲ ﻣﺛل  ﺎتﻧظﻣﻧﻪ ﻗد ﻻ ﺗوﺟد ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﺈ، وﻣن ﺛم ﻓﺗﺗﺻف ﺑﺎﻟﺗﺟﺎﻧساﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ 
  . 1ﻫذا اﻟﻧوع ﻣن ﻧﻣﺎذج اﻟﺳوق
اﻷم  ﺔﻲ اﻷﺳواق اﻟوطﻧﯾﺔ ﺑﺎﻟدوﻟاﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻓاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  ﻣﻧظﻣﺎتب اﻟﻋﺗﺑﺎر ﻫرو اﻟﻬذا ﯾﻣﻛن و 
ﺣدث ﻓﻲ ﻛل أو ﺑﻌض اﻟﺣﺎﻻت اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﯾﻣﻛن أن ﯾﺳﺗﺛﻣﺎر أو ﻧﻘل ﺑﻌض أﻧﺷطﺗﻬﺎ ﻷﺳواق اﻟدول ﺗﺟﺎﻫﻬﺎ ﻟﻼاو 
   :اﻵﺗﯾﺔ
ﻣﻧظﻣﺎت اﻟاﻷﺟﻧﺑﻲ و  ﺳﺗﺛﻣﺎراﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻻ ﻣﻧظﻣﺔﺧﺗﻼﻓﺎت ﺟوﻫرﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟا وﺟود ﻓروق أو ﺔﺣﺎﻟ - 
  ؛ﺑﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔــﺔاﻟوطﻧﯾﺔ أو اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻷﺧرى 
  ؛ﻋن ﻧظﯾرﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻣﻧظﻣﺎتﻟﺦ ﻣﺗﻣﯾزة ﻟدى ﻫذﻩ اﻟا…ٕاﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و و  ﺣﺎﻟﺔ ﺗواﻓر ﻣﻬﺎرات إدارﯾﺔ - 
ﻛوﺳﯾﻠﺔ  ﻣﻧظﻣﺎتﻣﺎﻟﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻟوﺗﺳﻬﯾﻼت ﺟﻣرﻛﯾﺔ وﺿرﯾﺑﯾﺔ و  اﻣﺗﯾﺎزاتت اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﺑﻣﻧﺢ ﻗﯾﺎم ﺣﻛوﻣﺎ - 
  ؛ﻟﺟذب رؤوس اﻷﻣوال اﻷﺟﻧﺑﯾــﺔ
ﻩ ﻬﺎ ﺻﻌوﺑﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻬذﻋﻧ ﺟراﻟذي ﻗد ﯾﻧاﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و  ولﯾﺔ اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺣﻣﺎﺗﺷدد إﺟراءات و  - 
  ؛ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻷﺳﻠوب اﻟﻣﺗﺎح أو اﻷﻓﺿل ﻟﻐزو ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻷﺳواقﻣن ﺛم ﺗﺻﺑﺢ اﻻ، و اﻟدول
اﻟﺗﻲ ﺗرﺗﺑط ﺑﺷﻛل أو و  ﻣﻧظﻣﺎتﻟﻬذﻩ اﻟ ﻟﺦا…اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ، اﻹدارﯾﺔ و وﻟوﺟﯾﺔ، اﻟﺗﻣوﯾﻠﯾﺔ، اﻟﺗﻛﻧﺣﺗﻛﺎرﯾﺔاﻟﺧﺻﺎﺋص اﻻ - 
  . 2ﺑﺂﺧر ﺑﺣﺎﻻت ﻋدم ﻛﻣﺎل اﻟﺳوق ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ
ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﻧظﯾم اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻻ ﻣﻧظﻣﺔﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس أن اﻟ :اﻟﺣﻣﺎﯾﺔﻧظرﯾﺔ : ﺛﺎﻧﯾﺎ
أي ﻋﻣﻠﯾﺎت ﺑﺗﻛﺎرات و اﻻ ،اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻣﺛﻼ ﺑﺎﻟﺑﺣوث واﻟﺗطوﯾرﺳﺗطﺎﻋت ﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻋواﺋدﻫﺎ إذا 
ﻓﻬذا ﯾﺳﺗﻠزم ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﺑﻣﻣﺎرﺳﺔ أو  ﻫذا اﻟﻬدفﺗﺣﻘق ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﻟﻛﻲ ، و ﺗﺎﺟﯾﺔ أو ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﺧرى ﺟدﯾدةإﻧ
ﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﺑدﻻ ﻣن ﺑأو  ،اﻟﻔروع ﻓﻲ اﻷﺳواقأو ﺑﯾن اﻟﻣرﻛز اﻟرﺋﯾﺳﻲ و  ،ﻬﺎﺗﻧﻔﯾذ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺷﺎر إﻟﯾﻬﺎ داﺧﻠ
  . 3ﻣﻣﺎرﺳﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق ﺑﺻورة ﻣﺑﺎﺷرة 
ت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎ ﻧظﻣﺎتﺣﺗﻔﺎظ اﻟﻣاﺿرورة ( gnuoY & dooH)ﯾﻧﻎ  ﻫود ووﻓﻲ ﻫذا اﻟﺷﺄن ﯾرى 
اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﻟﻬﺎ اﻟﺗﻣﯾز اﻟﻣطﻠق ﺑدﻻ ﻣن ﺗﺻدﯾرﻩ أو ﺑﯾﻌﻪ ( ﻟﺦا...ﺧﺗراﻋﺎت ، اﻻﺑرة، اﻟﺧاﻟﻣﻌرﻓﺔ)اﻷﺻول  ﺑﺄﺣد
                                                           
  .  38:، ص2002/1002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أو ﻗﺣف،  -1
  .  24:، ص ذﻛرﻩﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -2
  . 68: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺎﺑقاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -3






ﻣن وراء  ﻬﺎأﻫداﻓﺑﻠوغ ﺳﺗﺛﻣﺎراﺗﻬﺎ و ، ﻟﺗﺣﻘق اﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻻﻷﺧرى ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت ا
  . 1ﻟﺦا...  أو اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺳﺗﺛﻣﺎرﯾﺔﻧﺗﺎﺟﯾﺔ واﻻوﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻹ ﺗدوﯾل أﻧﺷطﺗﻬﺎ
ﻓﺷﻠت اﻟﻧظرﯾﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻓﻲ ﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺑﺎدل  :ﻧظرﯾﺔ دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ  ﻧظرﯾﺔو  ،اﻟﺗﺟﺎري ﺑﯾن اﻟدول ﺑﺳﺑب ﺳرﻋﺔ اﻟﺗﻘدم اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ وزﯾﺎدة ﻋدد اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻛﺑرى
ﺎﻟﻧﺿوج ﺛم ﻓﺎﻟﻧﻣو ﻓﺎﻟظﻬور ﺗﺑدأ ﺑاﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﻣر ﺑﻣراﺣل ﺣﯾﺎﺗﯾﺔ  ﻣﻧﺗﺟﺎتﻓﺎﻟﻌدﯾد ﻣن  ،ﺗﻔﺗرض ﻣﻌﯾﺎرﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
ﻧﺣﻧﻰ ﯾﻣﺛل دورة ، أي ﻛل ﻣﻟﻣراﺣل دورة ﺣﯾﺎة ﻣﻧﺗﺞ دوﻟﻲ واﺣدﯾوﺿﺢ ﺛﻼث ﻣﻧﺣﻧﯾﺎت اﻟﻣواﻟﻲ اﻟﺷﻛل ، و ﻧﺣداراﻻ











ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻓرع ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻻﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ إﻛﺳﺎب اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، ﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور، : اﻟﻣﺻدر     
  .91: ، ص7002/8002اﻟﺟزاﺋر، 
اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﺧواص اﻟﻣﻧﺗﺞ و : ) ن ﻫﻣﺎﯾﻋﻣﻠﯾﺗ اﻟﺟدﯾد ﻣﻧﺗﺞﺗﺿﻣن اﻟﯾ ،ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ ﻣن اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ   
وﻣﻊ ﺣدوث ﻧﻣو ﻓﻲ اﻷﺳواق وﺗﺣول اﻟﺗﻘﻧﯾﺎت  ،ﻛون ﻏﯾر ﻣﻌﯾﺎريﯾاﻷوﻟﻰ  ﻪﻓﻲ ﻣراﺣﻠﺈن اﻟﻣﻧﺗﺞ وﻟذا ﻓ( ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻹ
ﺑل ﯾﻣﻛن أن ﯾﻛون ﻋرﺿﺔ ﻟﻠﻣﻌﯾﺎرﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى  ،ﯾﺻﺑﺢ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﻣﻌﯾﺎرﯾن ،ﻟﻰ ﻣﻌرﻓﺔ ﺷﺎﺋﻌﺔإاﻟﻣﺗﻧوﻋﺔ 
  .اﻟدوﻟﻲ 
ﻧﻪ ﻣن ﺈﻓ اﻟﻔرﺿﯾﺔووﻓﻘﺎ ﻟﻬذﻩ  ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟدول اﻷﻗل ﺗﻘدﻣﺎاﻧﺗﺎج ﻓﻲ وﻓﻲ ﻫذا اﻟوﻗت ﯾﻣﻛن أن ﯾﺗم اﻹ
ﻓﻲ ﺣﯾن ﺗﺗﺧﺻص اﻟدول اﻷﻗل ﻧﻣوا ﻓﻲ  ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ ﺑﺗﺻدﯾر اﻟﺳﻠﻊ ﻏﯾر اﻟﻣﻌﯾﺎرﯾﺔاﻟﻣﺗوﻗﻊ أن ﺗﻘوم اﻻ
                                                           
  . 34: ، صذﻛرﻩ قﺑﻣرﺟﻊ ﺳدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، إﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻗﺣف،  وﻼم أﺑﺳﻋﺑد اﻟ -1
 VI اﻟﻣرﺣﻠﺔ III اﻟﻣرﺣﻠﺔ II اﻟﻣرﺣﻠﺔ I اﻟﻣرﺣﻠﺔ
 اﻷﺧرىاﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ 
 ﻧﺎﻣﯾﺔاﻟدول اﻟ
  اﻟﻔﺗرة 
  اﻟزﻣﻧﯾﺔ
 اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة
 ﺻﺎﻓﻲ اﻻﺳﺗﯾراد (اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺻدرة وﺻﺎﺣﺑﺔ اﻻﺧﺗراع ) 
 ﺻﺎﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر
 ﺻﺎﻓﻲ ﺗدﻓق اﻟﺻﺎدرات واﻟواردات ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف ﻣراﺣل اﻟدورة (: 10. I)ﺷﻛل رﻗم 






ﻧﻪ ﻣن اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﺈﻓ ،وﻧظرا ﻷن ﻣﻌظم أﻧﺷطﺔ اﻟﺑﺣث ﺗﺗم ﻓﻲ اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة وأﻟﻣﺎﻧﯾﺎ واﻟﯾﺎﺑﺎن ،اﻟﺳﻠﻊ اﻷﻛﺛر ﻣﻌﯾﺎرﯾﺔ
  . 1أن ﯾﻘوﻣوا ﺑﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻏﯾر اﻟﻣﻌﯾﺎرﯾﺔ
  :اﺣدﻠﻲ ﺷرح ﻟﻛل ﻣرﺣﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﯾﻣﺎ  ﻓﻲو 
اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوق ﺎﯾﻘوم ﺑو ﯾﺗرﻛز اﻹﻧﺗﺎج اﻷول ﻓﻲ ﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ  ﻓﯾﻬﺎو (: اﻟﺗﻘدﯾم)اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻷوﻟﻰ  - 1
اﻟطﺎﻗﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟدﯾﻬﺎ، ﻛﻣﺎ أن ﻗرب ﻷن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﺗﺳﺗﻬدف ، اﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ
ﯾﺣﻘق ﻟﻬﺎ ﻋواﺋد أﺳرع، ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻧﺧﻔﺎض ﻓﻲ ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل و ااﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻣن اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺣﺗﺎﺟﻬﺎ ﯾﺣﻘق ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ 
اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻷوﻟﻰ ﺗﺗم ﻓﻲ ﻫذﻩ ﺔ ﻟﻬذا ﻓﺎﻹﻧﺗﺎج اﻷول و اﻟﺻﻧﺎﻋﯾ ﻣن اﻟﻣﺧﺗرﻋﺎت اﻟﺟدﯾدة ﺗﺗم ﻓﻲ اﻟدول 59%ﻓﻧﺣو 
  .2اﻟدول
 ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﺗﺳﺎعﻫذا ، و ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﻋﺎدة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻷﺳواق اﻷوروﺑﯾﺔﺗظﻬر 
  .اﻟﺗطوﯾر إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻫﺎﺋﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﺣث و  ﻛﻣﺎ ﺗﻣﺗﻠك ﻣﻌﯾﺷﺔاﻟرﺗﻔﺎع ﻣﺳﺗوى او ﺳواق اﻷ
، ﻓﯾﺑدأ (اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ)زﯾﺎدة اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ اﻟدول اﻷوروﺑﯾﺔ ﺗﻌرف ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ و (: اﻟﻧﻣو)اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ  - 2
، (اﻟﺑﻠد اﻟﻣﻧﺗﺞ)ﻧﺧﻔﺎض ﻧﺳﺑﺔ اﻟﺻﺎدرات اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ااﻟﻣﻧﺗﺟون ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟدول ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺣﻠﯾﺎ، ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ 
  .ب زﺑﺎﺋن ﺟدد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺳﺟﯾﺔ ﻣن أﺟل ﻛاﻹﻧﺗﺎ ﻛﻔﺎءﺗﻬماﻟدول اﻷوروﺑﯾﺔ ﺑﺗطوﯾر  وﻣﻧﺗﺟ ﯾﻘومﻛﻣﺎ 
ﻓﻲ اﻟدول اﻟﺗﻲ  اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﺗﺑدأ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ ﻓﻲ ﻫذﻩ(: اﻟﻧﺿﺞ)اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ  - 3
اﻟﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن رﺧص اﻟﯾد  ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻣزاﯾﺎ ﺧﻔض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾفذﻟك ﺑﺈﻗﺎﻣﺔ ﻓروع ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟدول ﻟﻼﻛﺎﻧت ﺗﺳﺗوردﻫﺎ، و 
  .ﻓﻲ أﺳواق ﺗﻠك اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻟﻧﻣو اﻟﺳرﯾﻊ أو وﻓرة ﻋواﻣل اﻹﻧﺗﺎج، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ااﻟﻌﺎﻣﻠﺔ 
ﺗﺟون ﯾظﻬر ﻣﻧﺞ، و ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﺗﻔﻘد اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷﺻﻠﯾﺔ ﺗﺣﻛﻣﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗ(: ﻧﺣداراﻻ )اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟراﺑﻌﺔ  - 4
ﻣﻌروﻓﺔ  ﺻﺎرتوﺳﺎﺋل إﻧﺗﺎﺟﻪ ﻣﺄﻟوﻓﺎ و  أﺻﺑﺢﺞ اﻟﻔﻘﯾرة أﯾﺿﺎ، ﺣﯾث أن اﻟﻣﻧﺗآﺧرون ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻐﻧﯾﺔ ﺑل و 
  .3ﻧﻣطﯾﺔو 
دورة ﻓﺗراﺿﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻧظرﯾﺔ زﯾد اﻻﯾﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت  ﻟﻣﻧظﻣﺎتﻟﻛﺛﯾر ﻣن اإن اﻟواﻗﻊ اﻟﻌﻣﻠﻲ 
ﻟﺑﻌض ﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﺻﻧﯾﻔﻬﺎ إﻟﻰ أن ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﺑﺎﻟرﻏم ﻣن إﺷﺎرة اﻹ ﯾﺟدر، وﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗت ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ
ﺳﻠﻊ اﻟﺗﻔﺎﺧر ﻛﺳﯾﺎرات : ﻬﺎ ﻣﺛلاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻗد ﯾﺻﻌب ﺗﺻﻧﯾﻔ ﻻ أن ﻫﻧﺎك أﻧواع أﺧرى ﻣن اﻟﺳﻠﻊ أوإ، اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
  .ﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﺑﺳﻬوﻟﺔ إﺑﺗﻛﺎر ﺗﻘﻠﯾدﻫﺎ أو ﻰ دول أﺧرى ﻏﯾر اﻟدول ﺻﺎﺣﺑﺔ اﻻأو اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺻﻌب ﻋﻠ ،اﻟروﻟز روﯾس
                                                           
  .  87:ص ،ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ ،ﻣوردﺧﺎي ﻛرﯾﺎﻧﯾن -1
  . 351: ، ص0002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، طﺎﻫر ﻣوﺳﻲ ﻋطﯾﺔ،  -2
أطروﺣﺔ ، ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﺻدرة :ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ إﻛﺳﺎب اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،  -3
  . 02، 91: ، ص ص7002/8002ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻓرع ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، دﻛﺗوراﻩ ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻻ






ن ﻧظرﯾﺔ دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ ﻟم ﺗﻘدم ﺗﻔﺳﯾرا واﺿﺣﺎ ﻷﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم ﻓﺈ، إﻟﻰ ﻣﺎ ﺳﺑقﺿﺎﻓﺔ ﺑﺎﻹ
، ﻛﻣﺎ أن ﻫذﻩ اﻟﺗراﺧﯾص ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻣﺛﻼ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑدﻻ ﻣن ﻋﻘود ﺳﺗﺛﻣﺎرﺑﺎﻻﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت  ﻣﻧظﻣﺎتاﻟ
ﺳﺗﻔﺎدة واﻟﺗﻣﺗﻊ ﺑﻔروق ﻓﻲ دول أﺟﻧﺑﯾﺔ ﻟﻼﻧﺗﺎج ﺗﺟﺎﻫﻬﺎ ﻟﻺاﺣﺗﻛﺎري ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و ﺳﯾرا ﻟﻠﺳﻠوك اﻻﻔاﻟﻧظرﯾﺔ ﺗﻘدم ﻓﻘط ﺗ
ﺟراءات إﺑل اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ وﻛﺳر ﺣدة ﺳﺗﻐﻼل اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻟﻣﻣﻧوﺣﺔ ﻣن ﻗاﻧﺗﺎج أو اﻷﺳﻌﺎر أو ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹ
   . 1ﻟﺦا... ﺳﺗﯾراد اﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻔرﺿﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟدول ﻋﻠﻰ اﻻ
ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى )ﺣﻠﻲ اﻵﺧر ﻣاﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻌواﻣل ﺑﻌﺿﻬﺎ دوﻟﻲ و  ﺗرﺗﻛز ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻋﻠﻰ :ﻧظرﯾﺔ اﻟﻣوﻗﻊ: راﺑﻌﺎ
  :ﯾﻠﻲﻣﺎ  اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲو ( اﻟدوﻟﺔ اﻷم
و ﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﺳﺗﻛون ﻣﻘرًا ﻻ راﺧﺗﯾﺎﻘﺿﯾﺔ ﺗﻬﺗم ﺑ - 
              ؛اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻬذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔﻟﺦ ا.…
 ،ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻣﻧظﻣﺔﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟاﯾﺔ أو اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ ﻗرارات ﻌاﻟﻌواﻣل اﻟﻣوﻗﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺣددات و  - 
، واﻟﺑﺣوث واﻟﺗطوﯾر ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﻷﻧﺷطﺔ اﻹ اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰﺗﻠك ﻟواﻟﺗﻲ ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻟﻌرض واﻟطﻠب 
  ؛وﻏﯾرﻫﺎ ﻧظم اﻹدارةو 
اﻟﻌواﻣل و  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻌواﻣلﻟﺦ ا.…ﺎﻟﻌواﻣل اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج واﻟﺗﺳوﯾق واﻹدارة ﺑﺗﻬﺗم  - 
  .  2اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻟﺳوق
  :ﯾﻠﻲ ﺔ ﻫﻲ ﻛﻣﺎﻣﻧظﻣﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﻣوﻗﻌﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻟو 
ن، ﺣﺟم اﻟﺳوق، ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻛﺎﻻت اﻹﻋﻼ، و ﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊدر : ﻣﺛل :اﻟﺳوقاﻟﻌواﻣل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و  1–
ﻟدول  ﺣﺗﻣﺎﻻت اﻟﺗﺻدﯾراو ، اﻟﺳﺎﺑﻘﯾن زﺑﺎﺋن، اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ اﻟدرﺟﺔ اﻟﺗﻘدم اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ، اﻟﺳوق
  ؛ﻟﺦا…أﺧرى
اﻷﯾدي اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ، ، ﻣدى ﺗواﻓر اﻟﻣواد اﻷوﻟﯾﺔاﻟﻘرب ﻣن اﻟﻣواد اﻟﺧﺎم و : ﻣﺛل :اﻟﻌواﻣل اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻟﺗﻛﺎﻟﯾف 2–
، اﻟﺳﻠﻊ اﻟوﺳﯾطﺔﻟﻣواد اﻟﺧﺎم و ، اﻧﺧﻔﺎض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘلا، ﻣدى اﻷﺟور، ﻣدى ﺗواﻓر رؤوس اﻷﻣوال ﻣﺳﺗوﯾﺎت
  ؛ﻟﺦا …اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻷﺧرى و 
، اﻟﻘﯾود اﻷﺧرى اﻟﺗﻌرﯾﻔﺔ اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ، ﻧظﺎم اﻟﺣﺻص: ﻣﺛل :(دوﻟﯾﺔﺿواﺑط اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟ)اﻹﺟراءات اﻟﺣﻣﺎﺋﯾﺔ  - 3
  ؛ﺳﺗﯾــراداﻟﻣﻔروﺿﺔ  ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺻدﯾر واﻻ
اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ أو اﻟوﺟود ﺳﺗﺛﻣﺎرات ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻌﺎم ﻧﺣو ﻗﺑول اﻻاﻻ: ﻣﺛل :ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲاﻟﻌواﻣل اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻣﻧﺎخ اﻻ - 4
، إﺟراءات ﺳﺗﺛﻣﺎرﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻻ، اﻟﻘﯾود اﻟﻣﻔروﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻠﻛﯾﺔ اﻷﺟﺎﻧب اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﺳﺗﻘرار اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ، اﻻاﻷﺟﻧﺑﻲ
                                                           
  . 09 :، ص/3002 2002، راﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻ اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، ،ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف، -1
  .84 : ، صذﻛرﻩﻣرﺟﻊ ﺳﺑق دارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، إﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -2






، ﻣدى اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻓﯾﻬﺎ، ﻣدى ﺛﺑﺎت أﺳﻌﺎر اﻟﺻرف، ﻧظﺎم اﻟﺿراﺋبو  ﺗﺣوﯾل اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ
  ؛اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ
  ؛اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻧﺣﻬﺎ اﻟﺣﻛوﻣﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﺛﻣرﯾن اﻷﺟﺎﻧبﻣﺗﯾﺎزات و اﻻاﻟﺣواﻓز و  - 5
، ﻣدى ﺗواﻓر اﻟﺛروات اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ، اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ، اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺟﻐراﻓﻲاﻷرﺑﺎح : ﻣﺛلﻋواﻣل أﺧرى  - 6
  .ﻟﺦ ا …اﻟﺗﻬرب اﻟﺿرﯾﺑﻲ / ، إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗﺟﻧب رؤوس اﻷﻣوال ﻟﻠﺧﺎرجل اﻷرﺑﺎح و اﻟﻘﯾود اﻟﻣﻔروﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣوﯾو 
، ﻣن اﻟﺟواﻧب ﺳﺎﺑق ﻋرﺿﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻛﺛﯾرﺗﺗﺷﺎﺑﻪ ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻣﻊ ﻧظرﯾﺔ اﻟﻣوﻗﻊ اﻟ :ﻧظرﯾﺔ اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻌدﻟﺔ: ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﯾﻣﻛن ﺗﻠﺧﯾص ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ و ﻏﯾر أﻧﻬﺎ ﺗﺿﯾف ﺑﻌض اﻟﻣﺣددات أو اﻟﻌواﻣل اﻷﺧرى اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻹ
اﻟﺣﺎﻛﻣﺔ واﻟداﻓﻌﺔ و اﻟﻌواﻣل اﻟﺷرطﯾﺔ واﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل ، رﺑوك ﺳﯾﻣوﻧدسﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﻣن واﻗﻊ إﺳﻬﺎﻣﺎت 
  . 1ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔﻟﻼ
  اﻟﺣﺎﻛﻣﺔ ﻟﻼﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔاﻟﺷرطﯾﺔ واﻟداﻓﻌﺔ و اﻟﻌواﻣل ( : I.10)ﺟدول رﻗم 





  . اﻟﺳﻠﻌــﺔ/ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺞ  -1
  
، ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻹﻧﺗﺎج ﺣداﺛﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ ، درﺟﺔﻧوع اﻟﺳﻠﻌﺔ، اﺳﺗﺧداﻣﺎت اﻟﺳﻠﻌﺔ
  . ﻟﺦا …ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ  ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ،
  .اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ اﻟﻣﻣﯾــزة ﻟﻠدوﻟــﺔاﻟﺧﺻﺎﺋص  -2
  
ﺗواﻓر اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ  ، ﻣدىطﻠب اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ، ﻧﻣط ﺗوزﯾﻊ اﻟدﺧل
  .ﻣدى اﻟﺗﻘدم اﻟﺣﺿﺎري  ،اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔو 
ﻋﻼﻗﺎت اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻣﻊ اﻟدول  -3
  . اﻷﺧرى
ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻻ اﻷﺧرى، ﺗﺻﺎﻻت ﺑﯾن اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ واﻟدولﻧظﺎم اﻟﻧﻘل واﻹ
ﻧﺗﻘﺎل رؤوس اﻷﻣوال واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ا ﻋﻠﻰ ﺣرﻛﺔ أوﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ اﻻ




  .ﻣﻧظﻣﺔاﻟ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ، ﺣﺟمو  ﻣدى ﺗوﻓر اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ واﻟﻔﻧﯾﺔ  .ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻣﯾــزة  -1
اﻷﺧطﺎر و ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻬدﯾدات ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و  ﻣﻧظﻣﺔاﻟﻣﻘدرة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻠ  .اﻟﻣرﻛز اﻟﺗﻧﺎﻓــﺳﻲ  -2






ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻻ ة واﻟﺗﻌﯾﯾن وﺳﯾﺎﺳﺎت، وﻧظم اﻹدار اﻟﻠواﺋﺢ اﻹدارﯾﺔاﻟﻘواﻧﯾن و   .اﻟﻣﺿﯾﻔـﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻣﯾـزة ﻟﻠدوﻟــﺔ -1
  .ﻟﺦ ا …ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻ واﻟﺣواﻓز
اﻷﻣوال  ﺎﺻﺔ ﺑﺗﺷﺟﯾﻊ ﺗﺻدﯾر رؤوساﻟﻘواﻧﯾن واﻟﻠواﺋﺢ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺧ  .اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻣﯾــزة ﻟﻠدوﻟـﺔ اﻷم  -2
  . رﺗﻔﺎع ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎجا، ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔواﻻ
واﻟﻣواﺛﯾق  اﻟﻣﺑﺎدئاﻟدوﻟﺔ اﻷم، و اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﻣﺑرﻣﺔ ﺑﯾن اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و   .اﻟﻌواﻣـــــل اﻟدوﻟﯾــﺔ  -3
  .اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻻﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ 
  . 05: ، ص8991 ،، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻرﻣﻛﺗﺑﺔ اﻹﺷﻌﺎعاﻟطﺑﻌﺔ اﻟراﺑﻌﺔ،  ،ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  :اﻟﻣﺻدر
  
                                                           
: ، ورﻗﺔ ﺑﺣﺛﯾﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻣؤﺗﻣر ﺣولاﻟﻌﻘﺑﺎت واﻟﻣواﻧﻊ دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺻدرﯾن: اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔﻋﻣر ﻣﺣﻣود أﺑو ﻋﯾدة،  - 1
  . 80: ص ،2102أﻛﺗوﺑر  71/61ﻧﺣو ﺗﻌزﯾز ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘدس اﻟﻣﻔﺗوﺣﺔ، رام اﷲ، ﻓﻠﺳطﯾن، 






  اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
ﻧدرة ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﻟﻰ اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ اﻻإأﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت واﻷﻣم  دﺗﻌو 
وﻟﻬذا ظﻬرت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗﻔﺳر أﺳﺑﺎب  ،ﻧﺳﺎن ﻏﯾر اﻟﻣﺣدودةﻟﻰ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻹإﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻣوارد اﻻ
  .ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري 
ﺟﺎﺑﺎت ﻟﺟﻣﻠﺔ ﻣن إاﻟﺑﺣث ﻋن ﻣن ﺧﻼل ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺧﺗﺻت اﻟﻧظرﯾﺔ اﻻا
ﻣﺎ ﻫﻲ أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ؟ ﻛﯾف ﺗﺧﺗﺎر اﻟدول اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧﺻص ﻓﻲ : اﻟﺗﻲ ﻣن أﻫﻣﻬﺎاﻟﺗﺳﺎؤﻻت و 
ﻟﻰ ﻏﯾر ذﻟك إ ...ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺑﻠد اﻟذي ﯾﺟب اﻟﻣﺗﺎﺟرة ﺑﻪ ؟ ا؟ ﻛﯾف ﯾﺗم ﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ؟ وﻟﻣﺎذا ﺗﻧﺗﺞ ﻫذﻩ اﻟدول ﺳﻠﻊ ﻣﻌﯾﻧﺔ إ
وﺑﺳﺑب  ،ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣوﺟودةﻣن اﻟﺗﺳﺎؤﻻت اﻟﺗﻲ ﻣﺎزاﻟت ﺗﺳﺄل وﺑﺷﻛل ﻣﺳﺗﻣر ﻣن ﻗﺑل اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻷطراف 
 ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔﻠﻣوارد اﻻﻟﺳﺗﺧدام اﻧﺗﺎﺟﻪ ﺑﺄﻗل إﯾﻣﻛن  ﻧﺗﺎج ﻣﺎﺈﻧﺳﺎن ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت ﺑﻣﺷﻛﻠﺔ اﻟﻧدرة ﻗﺎم اﻹ
 وراءﻠﺳﯾر ﻟوﻫذا ﻫو اﻟﺳﺑب اﻟذي ﯾدﻓﻊ اﻟﻌﺎﻟم  ،ﺧﺗﻠﻔﺔوﻟﻛن ﺑﻧﺳب ﻣﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت ﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻓﻣﺷﻛﻠﺔ اﻟﻧدرة 
  . ﻟﻣﯾزة اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻛل دوﻟﺔﻧﺗﺎج ﺑﺣﺳب اﻓﻠﺳﻔﺔ اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ اﻹ
ر ن اﻟﻣﺗﺗﺑﻊ ﻟﺣﻘﯾﻘﺔ اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﺑﯾن ﻧظرﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻣﻛن ﻟﻪ وﺑﻛل ﺳﻬوﻟﺔ ﺗﺻو إ
ﻛن ﻣﺣﯾث ﯾ ،ﻧﺳﺎنﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻹ ﻣﻊﯾﺗطﺎﺑق  وﻓق ﻣﺎﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺳﺗﺧدام اﻟﻣوارد اﻻاﻧﺗﺎج و إاﻟﻌﻼﻗﺔ ﻓﻲ ﻣدى 
ﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ ا ٕو  ،ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك: ﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻋﺎﻣﻠﯾن ﻫﺎﻣﯾن ﻫﻣﺎأﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة ا أن ﻧﺣﻠل
 ،ﻋﺗراف ﺑﺄﻧﻪ ﻫﻧﺎك ﻋواﻣل أﺧرى ﺗؤﺛر ﺑﺎﻟﺗﺧﺻص اﻟدوﻟﻲ وﻫﯾﻛﻠﻪﻣﻊ اﻻ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت ﺗﺷﺑﻊدﻣﺎت ﺧو 
ﺧﺗﻼف اﻟﺣﺎﺟﺎت اﻓﺗﻌدد و  ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔﯾن اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻟﻬﻣﺎ أﺛر ﻛﺑﯾر ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻻن ﻫذﺈﻓﻟﻬذا 
ﻓﻣﺛﻼ  ،ﻧﺳﺎﻧﯾﺔ ﺑﯾن اﻟدول ﺗﻌﺗﺑر أﺳﺎﺳﺎ ﻟﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ وﻣﺣورا ﻫﺎﻣﺎ ﻣن ﻣﺣﺎورﻫﺎواﻟرﻏﺑﺎت اﻹ
وﻛذﻟك اﻷﻣر ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﺗﻐﯾر  ،اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺟﺎﻫﺎت اﺳﺗﻬﻼك وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﻐﯾﯾر ﺗﻐﯾر اﻷذواق ﯾﻐﯾر ﻣن أﻧﻣﺎط اﻻ
ﻟﻰ ﺗﻐﯾﯾر ﻧﻣط إﻧﺗﺷﺎرﻩ ﺑﯾن اﻟدول ﯾؤدي او ( ﻘﺔ ﻟﻠﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎتﺑﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣطﺎإﻌﻠﻘﺔ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗاﻟﻣ)ﻧﺗﺎج ﻓﻧون اﻹ
وﯾﻛون ذﻟك ﺑﺻورة  ،اﻟﻣﺗﻌددة واﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت أﻓرادﻫﺎ إﻟﻰ إل دوﻟﺔ ﺗﺳﻌﻰ ﻛﻓ ،اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ
 ،ﺳﺗﯾرادﻫﺎ ﻣن اﻟﺧﺎرجاأو ﺑﺻورة ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة ﻣن ﺧﻼل  ،ﻧﺗﺎج ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت ﻣﺣﻠﯾﺎإن ﺧﻼل ﻣﺑﺎﺷرة ﻣ
ﺗﺻدﯾر  وراءﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻷﺟﺎﻧب ﻓﻲ اﻟدول اﻷﺧرى ﻫﻲ اﻟﻣﺣرك واﻟﺳﺑب إن ﻗدرة اﻟدوﻟﺔ ﻋﻠﻰ ﺈوﻋﻠﯾﻪ ﻓ
ﻧﺗﺎج ﻫذﻩ إذا اﻟطﻠب اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻫو اﻟذي ﯾﺟﻌل اﻟدوﻟﺔ ﺗﺗﺧﺻص ﻓﻲ إ ،ﻟﻰ اﻟﺧﺎرجإاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
  . 1ﻣن أﺟل ﺗﺻدﯾرﻫﺎ اﻷﺧﯾرة
                                                           
  . 90: ص ،ﻧﻔس اﻟﻣرﺟﻊ اﻟﺳﺎﺑق -1






ﻫﺗﻣﺎم اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣدارس واﻟﻣذاﻫب ا ﻣﺣلن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺎﻧت ﺈﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻟﻰ اﻟﻔﻛر اﻻإوﺑﺎﻟرﺟوع 
اﻟﻣﯾزة "ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة ﺑﯾن اﻟدول ﻣن ﺧﻼل ﻧظرﯾﺔ ﺑﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب " أدم ﺳﻣﯾث"ﺣﯾث ﻗﺎم  ،ﺎدﯾﺔﺻﻗﺗاﻟﻔﻛرﯾﺔ اﻻ
ﻧﺗﺎج ﻛﻣﯾﺎت ﻣﺗﺳﺎوﯾﺔ أو أﻛﺑر ﻣن اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﻧﻔس ﻗﯾﻣﺔ إاﻟﺗﻲ أﻛد ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ أن اﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ  ،"اﻟﻣطﻠﻘﺔ
ﻧﺗﺎج ﻫذﻩ إوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﻛون ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ  ،ﻧﺗﺎج ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻣﯾزة ﻣطﻠﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﻏﯾرﻫﺎاﻟﻌﻣل اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻓﻲ اﻹ
وأﺛﺑت أﻧﻪ ﯾﻛﻔﻲ ﺑﺄن ﺗﺗﻣﯾز اﻟدوﻟﺔ ﺑﻣﯾزة ﻧﺳﺑﯾﺔ وﻟﯾﺳت  ،"اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ اﻟﻣﯾزة"ﺑﻧظرﯾﺔ " رﯾﻛﺎردو" ﻓﻲ ﺣﯾن ﺟﺎء ،اﻟﺳﻠﻌﺔ
ﺧﺗﻼف اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ دون اﻟﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ اﻣطﻠﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن أﺟل ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﯾن اﻟدول 
  .1ﺧﺗﻼفﻓﻲ اﻟﺑﺣث ﻋن أﺳﺑﺎب ﻫذا اﻻ
ﻧظرﯾﺎت أﺧرى ﻟﺗﻌوض ﻫذا اﻟﻧﻘص وﻓﻲ ﻣﻘدﻣﺔ ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺎت ﺟﺎءت  إﻟﻰ أنﻗﺗﺻﺎدي ﺳﺗﻣر اﻟﻔﻛر اﻻاو 
ن ﺈوﺣﺳب ﻣﺎ ﻗدﻣﻪ ﻓ، ﻟﯾﻪ اﻟﻔﺿل ﻓﻲ ﺻﯾﺎﻏﺔ أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﯾن اﻟدولإاﻟذي ﯾرﺟﻊ " أوﻟﯾن"ﻧظرﯾﺔ 
 ،وذات اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ اﻷﻗل ﻧﺗﺎج اﻟوﻓﯾرﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﻋﻧﺻر اﻹإﻛل دوﻟﺔ ﺳوف ﺗﺻدر اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ 
وﻧﺗﯾﺟﺔ  ،اﻟﻣرﺗﻔﻌﺔ وﻛﻠﻔﺗﻪ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﺑﺳﺑب ﻗﻠﺗﻪ وﻧدرﺗﻪ ﻹﻧﺗﺎج اﻟﻼزم ﺗﻣﺗﻠك ﻋﻧﺻر اﻹ وﺗﺳﺗورد اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﻻ
ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﻔرق اﻟﻣطﻠق اﻟذي ﻛﺎن ﺳﺎﺋدا ﻗﺑل ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة ﻓﻲ أﺳﻌﺎر اﻟﻣوارد اﻹ ﯾﻧﺧﻔضﻟﻘﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة ﺳوف 
ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ ﻋﻠﻰ اﻧﺗﻘﺎد ﺑﺳﺑب ﻟﻰ اﻻإ" أوﻟﯾن"ﺳﺎﻫﻣﺎت وﻟﻛن ﻛﻐﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻧظرﯾﺎت ﺗﻌرﺿت ﻣ ،اﻟﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﺑﯾن اﻟدول
ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺗوازن ﺑﻌد اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺳﺎﻛن وﻟﯾس اﻟﻣﺗﺣرك ﻓﻲ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺗوازن ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد ﻗﺑل ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة و 
 ،ﻟﻰ أﺧرىإﻧﺗﻘﺎل ﻣن ﺣﺎﻟﺔ ﺗوازن ﻟﻰ اﻻإاﻟﺗﻲ ﺗؤدي  اﻟﻛﯾﻔﯾﺔﻋﺗﻣﺎد ﻋﺎﻣل اﻟوﻗت و اﻟﻰ إﺑدون اﻟﻧظر  ،ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة
ﻗﺗﺻﺎدي ظﻬرت ﻧظرﯾﺎت ﻋدﯾدة أﺧرى واﻟﺗﻲ ﺳﺎﻫﻣت ﺑدورﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﻔﺳﯾر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة وﻣﻊ ﺗطور اﻟﻔﻛر اﻻ
ﻋﺗﻣد ﻓﯾﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟطﻠب ﻣﺳﺗﺧدﻣﺎ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺣرﻛﻲ اواﻟﺗﻲ " ﻟﯾﻧدر"ﺑﯾن اﻟدول وﻣن أﻫﻣﻬﺎ اﻟﻣﺳﺎﻫﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﻗدﻣﻬﺎ 
ﻊ ﺑﻐض اﻟﻧظر ﺳواء ﻛﺎن ﻷﻏراض وﺟود طﻠب ﻣﺣﻠﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﺣﯾث ﯾرى ﺑﺄن  ،اﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﻲ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻛﻣﺎ ، رورﯾﺎ وﻟﯾس ﻛﺎﻓﯾﺎ ﻟﺗﻛون ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻊ ﺻﺎدرات ﻣﺣﺗﻣﻠﺔﺿﺗﺑر ﺷرطﺎ ﻌﺳﺗﺛﻣﺎر ﯾﺳﺗﻬﻼك أو ﻷﻏراض اﻻاﻻ
 ﻓﺗراﺿﻪ اﻷﺳﺎﺳﻲ ﺣول وﺟود اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺗوﻓرة ﺑظروف اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲا" ﻟﯾﻧدر"ﯾدﻋم 
ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﺗﺗﺑﻊ ﻟﻠﺗطور  .2ﺣﯾث ﺗﻛون أﻛﺑر ﻣن ﻣﺛﯾﻼﺗﻬﺎ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑظروف اﻟﺳوق اﻟﺧﺎرﺟﻲ ،ﺣﺎطﺔ ﺑﻬﺎواﻹ
ﻗﺎﻣت ﺑﺗﻛﻣﯾل وﻣﺳﺎﻫﻣﺎت أﺧرى  ﻧظرﯾﺎتﯾﺗﺿﺢ أن ﻫﻧﺎك  دوﻟﯾﺔ،ﺎدي اﻟﺧﺎص ﺑﻧظرﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺻﻗﺗاﻟﻔﻛري اﻻ
 ﯾوﺟد ﻫﻧﺎك ﻣن اﻟﻧظرﯾﺎت ﻣﺎ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻛﻼﺳﯾﻛﯾﺔ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﺑﻘﻰ اﻟﺣﻘﯾﻘﺔ اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ أﻧﻪ ﻻﻣﺎ ﺑدأت ﻓﯾﻪ اﻟﻣدرﺳﺔ اﻻ
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ﯾﻔﺳر أﺳﺑﺎب ﻗﯾﺎم اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﻛﺎﻣل وﻣطﻠق ﻟﻠﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت وﻓﻲ ﻛل 
  . 1وﻟﻛن ﺗﺑﻘﻰ ﻫذﻩ اﻟﻧظرﯾﺎت ﺟﻬودا ﻓﻛرﯾﺔ ﺗﻛﻣل ﺑﻌﺿﻬﺎ اﻟﺑﻌض ،اﻷوﻗﺎت
  :وﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﺗﺳ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﺧﺗﻼف ﺑﯾن ﯾﻣﻛن ﺗﺣدﯾد أوﺟﻪ اﻟﺗﺷﺎﺑﻪ واﻻﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق 
 :ﻫﻲﯾﺗﻔﻘﺎن ﻓﻲ ﺛﻼث ﻧواﺣﻲ و : ﺑﯾن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أوﺟﻪ اﻟﺗﺷﺎﺑﻪ: اﻟﻔرع اﻷول
ﻗﺗﺻﺎدي ﻣن اﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق أﻛﺑر ﻋﺎﺋد اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و ﯾﻛﻣن ﻫدف اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ  :ﻣن ﺣﯾث ﻫدف اﻟﻧﺷﺎط: أوﻻ
ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن ﻧﺷﺎط ﺳواء ﻛﺎﻧت ﻋواﺋد ﻧﻘدﯾﺔ ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾر أو ﻋواﺋد ﻣﺎدﯾﺔ وﻧوﻋﯾﺔ  ،ﺗﻠك اﻷﻧﺷطﺔ
  ؛ﺳﺗﯾراداﻻ
ﺎدل ﻣن ﺑﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﺗاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و ﻌﻣل ﻛل ﻣن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗ :ﻣن ﺣﯾث ﻣﺟﺎل اﻟﻧﺷﺎط: ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺳﺗﯾراد ﻓﻲ اﻷﺳﺎس اﻻ وﻫذا ﻣﻌﻧﺎﻩ أن ﻣﺟﺎل ﻛل ﻣﻧﻬﻣﺎ ﻫو ،ﺳﺗﯾراد واﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎتﺧﻼل ﻋﻣﻠﯾﺗﻲ اﻻ
  ؛واﻟﺗﺻدﯾر ﻋﺑر اﻟﺣدود اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ
دوﻟﺔ ﻷﺧرى ن ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺗداول اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻣن إ :ﻣن ﺣﯾث ﻣوﺿوع اﻟﻧﺷﺎط: ﺛﺎﻟﺛﺎ
 اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﻣن ﻫﻲ ﻣوﺿوع اﻟﻧﺷﺎط اﻟذي ﯾﺟﻣﻊ ﺑﯾن ﻛل ( اﻟﻣﺗطورة وﻏﯾر اﻟﻣﺗطورة)أي أن اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت 
 . 2واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ
  :اﻟﻣوﺟودة ﻫﻲ أﻫم اﻟﻔروق: ﺑﯾن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أوﺟﻪ اﻻﺧﺗﻼف :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
 ،ﻛدراﺳﺔ اﻷﺳواق واﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ،ﺷﺄﻧﻪ ﺷﺄن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﯾﻘوم اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ أﺳس ﻋﻠﻣﯾﺔ :أوﻻ
دارة إﺑﻘﺔ ﻣن طرف ﻟﻰ ﻏﯾر ذﻟك ﻣن اﻟﺗﻘﻧﯾﺎت اﻟﻣطإﻛذﻟك اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر و  بﺗﻘدﯾر ﺣﺟم اﻟطﻠ
 .ﺧﺗﻼف اﻟدول اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺎرس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺎﺗﺧﺗﻠف ﺑ وﻛل ﻫذﻩ اﻷﺳس ﻻ ،اﻟﺗﺳوﯾق
  .ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻣﺻﺎﻟﺢ اﻟﻘوﻣﯾﺔ ﻟﻛل دوﻟﺔ ﺗﺷﺎرك ﻛطرف ﻓﯾﻪ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﺣﯾن 
 ،ﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ وﻗدراﺗﻬﺎ ﺑدﻗﺔإوﺗﺣدﯾد  ل أﺳﺎﺳﺎ ﻓﻲ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔ،ن ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺗﺗﻣﺛإ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺣﺟم اﻟﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﻣﻊ اﻷﺳواق  ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎﺗراﻋﻲ  ،وذﻟك ﻟوﺿﻊ ﺧطط وﺑراﻣﺞ ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﺗﻠك اﻷﺳواق
 ﺎأﻣ .وﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﺻدﯾري واﻟﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣراد ﺗﺻدﯾرﻫﺎ
ﺑﯾن ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت واﻟﻌﻘود اﻟﻣﺑرﻣﺔ ﺟراءات اﻟﺗﻔﺻﯾﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻻﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﺗﺗﻣﺛل أﺳﺎﺳﺎ ﻓﻲ اﻹ
وﻫﻲ اﻟﻌﻧﺎﺻر  ،وﻛذا اﻟﻘواﻧﯾن واﻟﻠواﺋﺢ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻛم أﻧﺷطﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﻛل دوﻟﺔ ،ﺎﻟﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲأطراف اﻟدول اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﺑ
  .ﻧﺟﺎز اﻷﻫداف اﻟﻣﺣددة ﻟﻠﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲ ﺿﻣﺎﻧﺎت ﻹاﻟ ﻣﺛلاﻟﺗﻲ ﺗ
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وﻫذا راﺟﻊ أﺳﺎﺳﺎ ﺛﺎر اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ﻋن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺛﺎر اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺗﺧﺗﻠف ﻋن اﻵن اﻵإ :ﻟﺛﺎﺛﺎ
 دذﻟك ﻓﻘﻟو  ،ﺳﺗﯾراد واﻟﺗﺻدﯾر ﻗﺑل اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎﻣﻛﺎﻧﺎت أﺳوق اﻻا ٕاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﺑﺣوث اﻟﺳوق و  ﻋﺗﻣﺎداﻟﻰ إ
وذﻟك ﻣن  ،ﺑﻌض اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎتﻟ ﯾﺔﺳﺗﻬﻼﻛاﻻﻧﻣﺎط اﻷﻓﻲ  تﺗﻐﯾﯾرا ﺔل اﻟطوﯾﻠﺎﺟﻋﻠﻰ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ اﻵﯾﺗرﺗب 
أو ﺗﻐﯾﯾر ﺑﻌض اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم  ،اﻟﻣﺟﺗﻣﻊﺧر ﺳﺎﺋد ﻓﻲ ﻫذا آﺳﺗﻬﻼﻛﻲ ﻣﺣل ﻧﻣط اﺣﻼل ﻧﻣط ﺧﻼل دراﺳﺔ ﻣﺧططﺎت ﻹ
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺛﺎر اﻟﻧﻘدﯾﺔ واﻻﺛﺎر اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻬﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر ﻓﻲ اﻵاﻵ ﺎأﻣ .اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ
ﺛﺎر اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻟﻰ اﻵإﺿﺎﻓﺔ ﺑﺎﻹ ،ﺗظﻬر ﻋﻠﻰ ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎت واﻟﻣﯾزان اﻟﺗﺟﺎري ﻟﻛل دوﻟﺔاﻟﺗﻲ ﺗﺧﻠﻔﻬﺎ و 
  .  1ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﻗﺎت اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻻوﻋﻼ اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﺗﻛﺎﻣﻠﯾﺔ
  اﻟدوﻟﯾﺔ اﻷﺳواق: اﻟﺛﺎﻧﻲاﻟﻣﺑﺣث 
ﺗﻠﺟﺄ ﻣﻌظم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗل ﻣﻛﺎﻧﺔ  ﻟﻬذا ﺳرﻋﺔ اﻟﺗﻐﯾﯾرﻟظروف اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﺑﺎﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ و ا ﻣﯾزﺗﺗ  
  .، وﺗﺑﻧﻲ ﺗوﺟﻬﺎت ﺟدﯾدة ﺑﺷﺄن ﻣﺟﺎﻻت أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﺗﺟﺎﻫﺎﺗﻬﺎ اﻟﺣﺎﻟﯾﺔاﻟﻰ ﺗﻐﯾﯾر إﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﻣﺗﻣﯾزة ﻓﻲ أ
اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  وﻟﻲﺋﻟﻣﺳاﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ  ﻬﺎﻣﺔﻧظرا ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟ أﺳﺎﺳﯾﺎاﻟدوﻟﯾﺔ دورا  اﻷﺳواقدراﺳﺔ  ﻠﻌبﺗو 
ﻩ ذﻟﻰ ﻫإﺷﻛل اﻟدﺧول ﺗوﻗﯾت و ﺧﺗﯾﺎر اﻛﻘرار  ،زﻣﺔاﻟﻘرارات اﻟﻼ ﺗﺧﺎذاو اﻟﺑراﻣﺞ ٕاﻋداد ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت و اﻹ ﺻﯾﺎﻏﺔﻟ
  . اﻷﺧرىوﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻘرارات  اﻷﺳواق
  ﺧﺻﺎﺋﺻﻪو ﺗﻌرﯾف اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ : اﻷولاﻟﻣطﻠب 
دراﺳﺔ ﻓ، ﻩ اﻟﻘﺎﻋدةذﯾﺧرج ﻋن ﻫ اﻟدوﻟﻲ ﻻواﻟﺗﺳوﯾق  ،ﻛل إﺟراء ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣﻌرﻓﺔ دﻗﯾﻘﺔ ﻟﻸﺳواقﯾﺗطﻠب 
دﺧول  أﺳﻠوبﺧﺗﯾﺎر ان أو  ،اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ ورﺑﺣﯾﺔ ﻛل ﺳوق ﻟﻺﻣﻛﺎﻧﯾﺎتﯾﻔﺗرض ﺗﻘﯾﯾم ﻣﺳﺗﻣر ﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ او 
 ،ﻧظﻣﺔ وﻗواﻧﯾن اﻟدول اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔأاﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و  اﻷﻋرافﻋﻠﻰ  أﺳﺎﺳﺎﺧﺗﯾﺎر اﻟﺷرﻛﺎء ﯾﻌﺗﻣد او  اﻷﺳواق
ﺳوق ﻣﺎ، ﻻﺑد ﻣن ﺗواﻓر ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻛﺎﻓﯾﺔ  ﻓﻲﻣرﻏوﺑﺔ ( ﺳﻠﻊ وﺧدﻣﺎت)ﻣن ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت  ﻧظﻣﺔﺗﻣﻛن اﻟﻣﺗوﺣﺗﻰ 
، ﻛﻣﺎ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ ﺗﺟﺎتﻩ اﻟﻣﻧذاﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﯾن وﻋﺎداﺗﻬم واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻧﺗظروﻧﻬﺎ ﻣن ﻫاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ودﻗﯾﻘﺔ ﻋن ﺳﻠوك 
 وﺗﻧﻔﯾذوﺿﻊ  أﺛﻧﺎءﻋﺗﺑﺎر ﺧﺻوﺻﯾﺎت ﻛل ﺳوق وﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻌﯾن اﻻ ذﺧﺄأن ﯾاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  ولﺋﻣﺳ
اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  ﻣﺳﺋولاﻟدوﻟﯾﺔ دورا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ إﻣداد  اﻷﺳواقﻟك ﺗﻠﻌب دراﺳﺔ ذﻟ ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻪ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ،
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻲ أﺳواق ﺗﺗﻣﯾز ﺣدة وﺧﺎﺻﺔ ﻣﻊ ﺗزاﯾد  ،ﻌﺎﻟﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻋداد اﻟﺑراﻣﺞ اﻟﻔﻹ اﻟﺣﯾوﯾﺔ اﻟﻼزﻣﺔ
ﺟﺗﻣﺎﻋﻲ ﻗﺗﺻﺎدي واﻻواﻟواﻗﻊ اﻻ ،2ﻛﺑر ﻧﺻﯾب ﻣﻣﻛنأﺑرى اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺑﺎﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ وﺗﺣﺎول ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻛ
ﻣﺎ ﺑﯾن  ﺗﺗﺟﺎوز اﻟﻧطﺎق اﻟداﺧﻠﻲ وﺗرﺗﺑط ﻓﻲ (ﺛﻘﺎﻓﯾﺔو  ﺳﯾﺎﺳﯾﺔو  ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔا)ﺧﺎرﺟﯾﺔ  وﺟود ﻋﻼﻗﺎت أﯾﺿﺎﯾﻔﺗرض 
ا ذا ٕو  ،ﻋﺗﻣﺎد اﻟﻣﺗﺑﺎدلوﺗﻛون ﺷﺑﻛﺔ ﻣن اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ وﺣﺎﻟﺔ ﻣن اﻻ ،ﺧراﻟﺑﻌض اﻵو اﻟدول ﺑﻌﺿﻬﺎ 
                                                           
  . 65 :، ص7791 ،اﻟﻛوﯾت ،اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ وﻛﺎﻟﺔ اﻟﻣطﺑوﻋﺎت ،ﺳﺗﯾراد واﻟﺗﺻدﯾرﻧظم اﻻ: اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ،ﻋﻔﯾﻔﻲ ﺻدﯾق ﻣﺣﻣد -1
  . 59: ص ،4002 ردن،اﻷ ﻋﻣﺎن، واﻟﺗوزﯾﻊ، واﺋل ﻟﻠﻧﺷر دار وﻟﻰ،، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ رﺿوان ﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر، -2






ﻧﺗﺎج واﻹ اﻟﻣﺑﺎدﻻت (ﺟﻬﺎز اﻟﺛﻣن) ﻟﯾﺎﺗﻪآﺗﻧظم ﻗوى اﻟﺳوق اﻟداﺧﻠﻲ و  (اﻟﻧظﺎم اﻟرأﺳﻣﺎﻟﻲ)ﻛﺎن ﻓﻲ اﻟﻧظﺎم اﻟداﺧﻠﻲ 
ﺗوﻓر ﺳوق دوﻟﻲ وﺟﻬﺎز  ﯾﻘوم ﻋﻠﻰﯾﺿﺎ ﻧظﺎم دوﻟﻲ أطﺎر اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻧﺎك إﻧﻪ ﻓﻲ ﺈﻓ ،واﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ
ﺳﺗﺛﻣﺎر وﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻬﻣﺎ او اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣﻘﯾﻣﺔ ﺑﻬﺎ ﻣن ﺗﺟﺎرة وﺧدﻣﺎت و أﺛﻣﺎن ﺑﺣﻛم اﻟﻣﺑﺎدﻻت ﺑﯾن اﻟدول دوﻟﻲ ﻟﻸ
 ﺔ اﻟﺳوق ﺗﻣﺛلطﻘوﻣﻧ ،1(اﻟﻧظﺎم اﻟرأﺳﻣﺎﻟﻲ اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ) وﺗﺣدﯾد ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ اﻟﺗﺑﺎدﻟﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔﻣن ﺗﺧﺻﯾص وﺗوزﯾﻊ اﻟﻣوارد 
، 2 ﻣﻧﻬﺎ واﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ أو ﻣﺷﺗرﻛﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺳوﺳﯾوﻟوﺟﯾﺔ أﺟزاء وأاﻟﺗﺟﻣﻊ اﻟﺟﻐراﻓﻲ ﻟﻌدد ﻣن اﻟدول 
 :ا ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺳوق ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲذﻟﻬو 
ورﻏﺑﺔ ﻓﻲ  ﻟﻺﻧﻔﺎق دو ﻘوﻧﻹﺷﺑﺎع اﻋﻧدﻫم ﺣﺎﺟﺎت ﺗﺗطﻠب  أﻓرادﻋﺑﺎرة ﻋن :" ﻧﻪﺄﺑاﻟﺳوق   notnatSﯾﻌرف - 
  ."  ﻧﻔﺎقاﻹ
 ،ﺣﺎﺟﺎتأﻓراد ﻟﻬم  :ﻋﺗﺑﺎر ﻋﻧد دراﺳﺔ ﺳوق ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ وﻫﻲﺧدﻫﺎ ﻓﻲ اﻻأﻟك ﻫﻧﺎك ﺛﻼث ﻋواﻣل ﯾﺟب ذوﻋﻠﻰ 
  .3ﻬم ﻗوة ﺷراﺋﯾﺔ وﺳﻠوك ﻓﻲ اﻟﺷراءوﻟدﯾ
  .4 " ﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﻧطﻘﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ وﺑﯾﺋﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔو ﻟﺧدأﻟﺗﻘﺎء اﻟﻌرض واﻟطﻠب ﻟﺳﻠﻌﺔ اﻣﻛﺎن " :وﻫو ﻛذﻟك - 
  ."ﯾﻣﺛل ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺛﯾﻘﺔ اﻟﺻﻠﺔ  ":ﻣﻧظور اﻟﻌرض ﺑﺄﻧﻪ: ﻣن ﻛﻣﺎ ﯾﻌﻧﻲ - 
  .5"  أو اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟﻔﺋﺔ ﻣﻧﺗﺞ ﻣﻌﯾن ﯾﻣﺛل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻓراد اﻟﻣﻬﺗﻣﯾن ":وﻣن ﻣﻧظور اﻟطﻠب            
ﺎت واﻟرﻏﺑﺎت ﻣن اﻟﺣﺎﻟﯾﯾن واﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن اﻟﻘﺎدرﯾن أو اﻟراﻏﺑﯾن ﻓﻲ اﻟﺗﺑﺎدل ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ اﻟﺣﺎﺟ زﺑﺎﺋنﻛل اﻟ ":وﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
  .6 " ﺧﻼل ﻣﻧﺗﺞ ﻣﻌﯾن
  .وﻋﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺳوق ﻫو ﻣﻛﺎن اﻟﺗﻘﺎء ﻛل ﻣن اﻟﺑﺎﺋﻊ واﻟﻣﺷﺗري ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل 
 اﻟﺧدﻣﺎت، اﻟﺗﺟﺎرة،)ﻋﻧﺎﺻر أﺳﺎﺳﯾﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻣوﺿوع اﻟﺳوق  ﻪاﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛﺄي ﺳوق ﻟﻌﺗﺑر ﯾو 
اﻟﺳوق  واﻷطراف اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ (اﻟﻣدﻓوﻋﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ)وﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻬﺎ ﻣن ﺗﺳوﯾﺎت ( ﻧﻘل اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺳﺗﺛﻣﺎر،اﻻ
ووظﺎﺋف وأﻫداف اﻟﺳوق ﻣن ﺗﺧﺻﯾص وﺗوزﯾﻊ ( اﻟﻣﺷروﻋﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎتو اﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻟوطﻧﯾﺔ  اﻟدوﻟﺔ،)
 ،ﺗﻧظﯾﻣﺎت اﻟﺳوقﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ وأﺷﻛﺎل و ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻻوﺗﺣﻘﯾق اﻟرﻓﺎﻫﯾﺔ اﻻ ،اﻟﻣواد واﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ
اﻟﺳوق اﻟداﺧﻠﻲ وﻗد ﺗﺧﺗﻠف ﻋﻧﻬﺎ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﻧظرا ﻟﻠﻣﺳﺗوى  ﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر وﻏﯾرﻫﺎ ﻗد ﺗﻘﺗرب ﻣن ﻋﻧﺎﺻرذﻫ
  . 7(اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ) ﻩ اﻟﻌﻼﻗﺎتذاﻟذي ﺗﺟري ﻋﻠﯾﻪ ﻫ
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( دولأﻓراد و )ﻣن اﻷطراف اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﺔ  ﺗﻛون ﻣن ﻋدد ﻛﺑﯾرﯾ ﻪﺳوق ﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻷﻧ واﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ أﺳﺎﺳﺎ ﻫو 
اﻟﺗﻧﺎﻓس ﯾﺑدو ﺑﺻورة واﺿﺣﺔ ﻣن و . اﻟﺧدﻣﺎتواﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ و اﻟﻣﺗﻠﻘﯾن ﻟرؤوس اﻷﻣوال و ﺳﺗوردة ﺳواء اﻟﻣﺻدرة أو اﻟﻣ
اﻟﺗﺟدﯾد، ﺣﯾث و رﻓﻊ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﺻﺎد ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺟودة واﻟﻛﻔﺎءة و رﻏﺑﺔ ﻛل اﻗﺗﻼل ﺗﻘﻠﺑﺎت اﻷﺳﻌﺎر واﻧﺧﻔﺎﺿﻬﺎ و ﺧ
اﻟﺗﻔوق ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻋﻠﻰ ﺎ اﻟﺳﯾطرة و ﺗﺣﺎول ﻛل دوﻟﺔ أو ﻣﺷروع أو ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻣﻣﯾزات ﺧﺎﺻﺔ ﺗﺣﻘق ﻟﻬ
واﻷﺳﻌﺎر اﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ أو اﻹدارة اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ أو اﻟﺟودة اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ أو ﻣن ﺣﯾث اﻷداء و  ء ﻣن ﺣﯾثﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ ﺳوا
ن ﻓﻲ اﻻﻧﺟﺎز أو اﻟﻘدرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أو ﺣﺗﻰ اﻟﺳﻣﻌﺔ وﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻌﻘود ﺑﺣﺳن ﻧﯾﺔ أو اﻧﺧﻔﺎض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف أو ﺗوﻓﯾر اﻟزﻣو 
   .أوﻟوﯾﺎﺗﻪ و اﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻪ ﻛل ﺑﻠد و ﻫﺎ ﻣن اﻷﻣور ﺑﺣﺳب ظروف اﻻﺋﺗﻣﺎﻧﯾﺔ أو ﻏﯾر اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت ﺗﻘدﯾم اﻟﺗﻣوﯾل و 
اﻟﻌرض واﻟطﻠب ﻓﻲ ﺗﻘﻠﺑﺎت اﻟ اﻟﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋنﺧﺎطر ﯾﻧﺟم ﻋن اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣو 
  :ﺗﻌدد ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر ﯾﻌود إﻟﻰ اﻷﺳﺑﺎب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔواﻷﺳﻌﺎر، و 
 ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣﺷروﻋﺎت؛ﺣﺟم اﻟﺳوق ﻣن ﺣﯾث ﺣﺟم اﻷﻋﻣﺎل وﻗﯾﻣﺗﻬﺎ و  اﺗﺳﺎع 
 اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت؛اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ اﻟرﻫﯾب ﻓﻲ اﻟﻣﻌدات و  اﻟﺗطور 
 اﻟﻘوة اﻟﺷراﺋﯾﺔ؛ﺗﻘﻠﺑﺎت اﻟطﻠب و  
 ﺗﺣرﻛﺎت اﻻﺳﺗﺛﻣﺎرات؛ 
 اﻟﺿﻣﺎﻧﺎت؛ﺗﻧﺎﻓس اﻟدول ﻓﻲ ﺗﻘدﯾم اﻟﺣواﻓز و  
ﻣﺛل ﺗﻐﯾرات أﺳﻌﺎر اﻟﻘﻣﺢ أو اﻟﻘطن ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻟﺗﻘﻠﺑﺎت )اﻟظروف اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺎطق اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ  
 ( .اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻷﻣرﯾﻛﻲ
أﻫم اﻷﺳﺑﺎب ﻟﻣﺛل ﻫذﻩ  اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣن ﻧﻘصﻘدرات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ و اﺧﺗﻼف اﻟوﻋﻣوﻣﺎ ﻓﺈن اﻟﺑﻌد اﻟﺟﻐراﻓﻲ و 
ﺿﺎ ﻣن ﺗواﻓر ﻻ ﺑد أﯾواﻟدوﻟﻲ، و ﻓﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎﺗﯾﺔ ﻫﻲ ﺟزء ﻫﺎم ﻣن اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺳوق اﻟداﺧﻠﻲ . اﻟﺗﻘﻠﺑﺎتاﻟﻣﺧﺎطر و 
  . 1اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟدوﻟﯾﺔﺿﻣﺎﻧﺎت ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻛﻌﻧﺎﺻر رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻓﻲ ﻧﻣو اﻟﺿﻣﺎﻧﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ و 
، ﺣﯾث ﺗﻘوم د اﻷﺳواق ذات اﻷوﻟوﯾﺔﺗﺣدأن ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ ﺗوﺳﯾﻊ ﻧﺷﺎطﻬﺎ دوﻟﯾﺎ ﯾﺟب ﻓﻲ اﻟﺑداﯾﺔ 
ﺗؤدي إﻟﻰ  ﻗرارات ﻣﺗﺳرﻋﺔ وﺑدﯾﻬﯾﺔ ﻻ ذﺗﺧﺎاﻟﺗﺟﻧب  ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔﺑدراﺳﺔ ﻣوﺟزة ﻋن اﻟﺳوق 
، اﻟﻼزم ﺧﺗﯾﺎرات وﺗﺣدﯾد اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲاﻟﺗﺣﻘق ﻣن ﺻﺣﺔ اﻻ ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﻛﺛﯾرةﺑﺣﺎث اﻟﺳوق اﻟأن ﻷ ﻧﺟﺎﺣﻬﺎ،
  :ﺳﺗﺧدام اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﺟﻣﻌﻬﺎ ﻟﺗﺻﻧﯾف اﻟﺑﻠدان وﻓﻘﺎ ﻟﺛﻼث ﻣﻌﺎﯾﯾراوﯾﺗم 
  ؛اﻟوﺻول ﻟﻠﺳوق 
  ؛اﻟﺳوق إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت 
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  .ﻣن اﻟﺳوق أ أوﺳﻼﻣﺔ  
  :ﯾﻠﻲ ﻣﺎﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ اﺧﺗﯾﺎر وﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻻ، 1ا اﻟﺗﺻﻧﯾف ﻋﻠﻰ ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتذﻫﯾﻌﺗﻣد 
 ؛(ﻟﺦا... ﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻹ ،اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف)ﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﺗﺣدﯾد  
 ؛ن ﺗﺳﺗﺟﯾب ﻟﻠﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺳﺎﺑﻘﺔأﺗﺣدﯾد ﻗﺎﺋﻣﺔ اﻟدول اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن  
 ؛اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟدول ﺟﻣﻊ ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ واﻟﻔرص اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ 
 . 2ﻣﻔﺎﺗﯾﺢ اﻟﻧﺟﺎحاﻟﺑﺣث ﻋن ﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ و اﺗﺷﺧﯾص ﺑ اﻟﻘﯾﺎم 
أﺟزاء أو  أن ﯾﻛون ﻟﻬم ﺑﻌدا دوﻟﯾﺎ ﺑﺣﯾث ﯾﻧظرون إﻟﻰ اﻟﻌﺎﻟم ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻓﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﺟب
  :ﻛذﻟك أﺟزاء اﻟﺳوق ﻣﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﻠﻲﯾم اﻟﺳوق أو اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و ﺗﻘﯾاﻗﺗطﺎﻋﺎت ﻟﺳوق واﺣد، و 
  ﺗﺣدﯾد ﺣﺎﺟﺎت اﻟزﺑون اﻟدوﻟﻲ؛اﻛﺗﺷﺎف و  
 رﻏﺑﺎت اﻟزﺑون اﻟدوﻟﻲ؛إﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت و  
 ﺗﻘدﯾﻣﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗوﻗﯾت اﻟﻣﻧﺎﺳب؛ﻠﺳوق و ﻟدرة ﻋﻠﻰ إدﺧﺎﻟﻬﺎ ﻗﻊ وﺟود ﻣاﺑﺗﻛﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة  
 اﻟﺗﻔوق ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣن داﺧل اﻟدوﻟﺔ أو اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ؛ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و  
 ﺗﻧﺳﯾق ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ؛ 
 ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ؛ٕادراك اﻟﻘﯾود اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻓﻬم و  
ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ اﻷﻋﻣﺎل ﺑﺷﻛل ﻋﺎم ﺳواء اﻟﺿواﺑط اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ ﻓﻬم اﻹﺟراءات و  
 ﻣﺎ ﺗﻌﻠق ﻣﻧﻬﺎ ﺑﺎﻟدﺧول إﻟﻰ اﻟﺳوق أو ﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﻌﻣل اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ داﺧﻠﻪ؛
ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن ﺎﯾﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ و ﺣﻣﺔ ﺗﺗﺿﻣن اﻻﺳﺗﻣﺎع ﻟرأي اﻟﻌﻣﻼء وﻣﻬﺎرات اﻻﺗﺻﺎل و ﺗﻧﻣﯾﺔ ﺛﻘﺎﻓﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾ 
  . 3اﻟﺗﻲ ﺗﻌد أﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻧﺟﺎح اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲاﻟﻌﻧﺎﺻر و 
 وﻣراﺣل اﻻﻧﺗﻘﺎل إﻟﯾﻬﺎ  دواﻓﻊ اﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: ب اﻟﺛﺎﻧﻲاﻟﻣطﻠ
ﻟﻠﺗوﺟﻪ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل واﻟﺗﻲ ﺗﺧﺗﻠف ﺑﺎﺧﺗﻼف ﻣﺣﯾط وطﺑﯾﻌﺔ ﯾدﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ واﻟﺗﻲ ﺳﻧﺑﯾﻧﻬﺎ ﻓﻲﻛل ﻣﻧظﻣﺔ، ﻛﻣﺎ أن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗدوﯾل ﺗﻣر ﺑﻌدة ﻣراﺣل 
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  اﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔدواﻓﻊ : اﻟﻔرع اﻷول
ﯾﺳﺗطﯾﻊ ا ﻛﺎن ﺳوﻗﻬﺎ اﻟﻣﺣﻠﻲ ذإاﻟﺑﻘﺎء ﻓﻲ أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺧﺎﺻﺔ  ﺳﺎﺑﻘﺎاﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﺗﻔﺿل
ﺔ ﯾﺑﯾﺋاﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﺟﻧﺑﻬﺎ اﻟﺗﻔﺎﻋل ﻣﻊ  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ،اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ واﻷرﺑﺎحوﯾﺣﻘق ﻟﻬﺎ اﻟﻌواﺋد  إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﺣﺟم ﻌﺎبﯾﺳﺗا
 . ﺳواء ﻛﺎن ﻣن اﻟﺟواﻧب اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ أو اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ اﻟﺗﺄﻛدﺳرﯾﻌﺔ وﻣواﺟﻬﺔ ﺣﺎﻻت ﻛﺛﯾرة ﻣن ﻋدم اﻟ
 اذإ :"ﻫﻲو ﻧطﻼﻗﺎ ﻣن ﻣﻘوﻟﺔ ﻣرﻛزﯾﺔ او  ،ﺣﺎﻟﯾﺎأﺻﺑﺢ ﺑﺷﻛل ﻣﺧﺗﻠف  ﻟﻛﻧﻪا اﻟﻘول ﻛﺎن ﻣﻘﺑوﻻ ﻓﻲ اﻟﺳﺎﺑق ذﻫ
ﻟك اﻟﻌﻣل وﺑﺄﻗل ﻛﻠﻔﺔ ذﻧﺟﺎز إﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ  اﻷﺧرى ﻣﻧظﻣﺎتن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﺈوﺑﺷﻛل ﺻﺣﯾﺢ ﻓ اﻵنﻟم ﺗﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
 . 1 " وأﺳرع وﻗت
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط  ﻣﻬﺎظﻣﻌﯾﻣﻛن ﺣﺻر  ذإ ،اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻟﺧﺎرج ﻣﻧظﻣﺎتﺗدﻓﻊ اﻟ أﺳﺑﺎبا ﻫﻧﺎك ﻋدة ذﻟﻬ
اﻟﻧﻣو ﻣن وراء ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ رﺑﺢ وﺿﻣﺎن اﻻﺳﺗﻘرار و  ﻛﺑرﻘﯾق أﻣﻌظم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻟﺗﺣ ﺗرﻏب: اﻟﻧﻣواﻟرﺑﺢ و  :أوﻻ
اﻷرﺑﺎح ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ  ﺗﺣﻘﯾقاﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﺳواء ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ أو اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ، ﻓﻣن ﺧﻼل 
ﺗﻧﻔﯾذ  ﺑﺎﻟﻣﺧﺎطر ﻓﻲ ﻛﺑﯾرةرﺑﺎح ﯾرﺗﺑط ﺑﻧﺳﺑﺔ أﻗﺻﻰ اﻷﺗوﻗﻊ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أﺧرى، و  ﺗﺣﻘق أﻫدافو ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ 
اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ و  ﻛﺎﻟظروف اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺗﺗﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر ﻓﻲ اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺣﯾطﺔ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، و 
رﻏﺑﺗﻬﺎ وﻣدى ﻗدرﺗﻬﺎ و ﻣدى إدراك ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ رؤﯾﺔ اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، و ﻏﯾرﻫﺎ، ﯾﺔ و اﻻﺟﺗﻣﺎﻋو 
إﻟﻰ اﻟﺣد اﻟذي  ﻓﻲ اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر، ﻓﻘد ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺣدﯾد ﻧﺳﺑﺔ ﻣن اﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر
ﻛذﻟك اﻟﻌﻣل ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن ﺳوق واﺣد ﻗد ﯾﻌوﺿﻬﺎ ﻋن اﻟﺧﺳﺎﺋر اﻟﺗﻲ ﯾﻌوﺿﻬﺎ ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر، و 
  ؛ﺗﺗﻌرض ﻟﻬﺎ ﻋﻧد ﺗرﻛﯾزﻫﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻣل ﻓﻲ ﺳوق واﺣد
ﺗﺣﻘق  ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻌﺎﻣﻠﻬﺎ ﻣﻊ أﺳواق دوﻟﯾﺔ أن: اﻹﻧﺗﺎجﺗﺣﻘﯾق اﺳﺗﻘرار ﻓﻲ ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و  :ﺛﻧﯾﺎ
ﻓﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ  ،ﻫذا ﻋن طرﯾق اﻟﺗﺻدﯾر ﻣﺛﻼﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و اﻹﻧﺗﺎج و اﺳﺗﻘرار ﻓﻲ 
اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻟﻠﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ ﯾﺳﺎﻋد ﺗﻧوع ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻫذا ، و ﺗذﺑذب اﻟطﻠب اﻟﺣﺎﺻل ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ
  ؛2ﻣن ﺳوق واﺣدﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﻋﻣﻠﻬﺎ ﻓﻲ أﻛﺛر ﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗﺣدث ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺎ، و اﻟﺗ
ﻟﻰ ﻣرﺣﻠﺔ إﺧﯾرة ﺳواﻗﻬﺎ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ووﺻول ﻫذﻩ اﻷﻷاﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﺷﺑﺎعإﻋﻧد : اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻷﺳواق ﺞﺿﻧو  ﺗﺷﺑﻊ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ؛ﺗﻬﺎﺎﻗﺗﺻﺎدﯾاﺣﯾث ﯾوﺟد ﻧﻣو ﺳﻛﺎﻧﻲ وﻧﻣو ﻓﻲ  أﺧرىﺟدﯾدة ﻓﻲ دول  أﺳواقﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺎﻟﺑﺣث  مﺗﻘو  ،اﻟﻧﺿﺞ
 ؛3اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻷﺳواقﺑﺎﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ  اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻷﺳواقاﻟﻧﻣو اﻟﺳرﯾﻊ اﻟﺣﺎﺻل ﻓﻲ  :راﺑﻌﺎ
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ﻬﺎ ﻣوﺳﻣﯾﺎ ﻣﻣﺎ ﯾﺟﺑر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾاﻟﺧدﻣﺎت ﯾﻛون اﻟطﻠب ﻋﻠﺑﻌض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و : ﻣوﺳﻣﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ؛1ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق دوﻟﯾﺔ ﻟﺗﻌدﯾل اﻟﺗذﺑذﺑﺎت اﻟﻣوﺳﻣﯾﺔ
ﺗﺎﺟﯾﺔ ﻏﯾر اﻟﻣﺳﺗﻐﻠﺔ ﻓﻲ اﻹﻧإن اﻟرﻏﺑﺔ ﻻﺳﺗﺧدام اﻟطﺎﻗﺔ : إﯾﺟﺎد ﻣﻧﺎﻓذ ﻟﺗﺻرﯾف اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟزاﺋدة :ﺳﺎدﺳﺎ
اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻗد ﺗﺣﻔز اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻻﺳﺗﺧدام اﻷﻣﺛل اﻟﻔﺎﺋﺿﺔ ﻋن ﺣﺎﺟﺔ اﻟﻣوارد و 
ﻣﻌدات ﻏﯾر ﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ أو ﻣوارد ﻣﺎﻟﯾﺔ أو أﯾد ة ﻗد ﺗﻛون ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن وﺟود أﺟﻬزة و ﻓﺎﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟزاﺋدﻟﻣواردﻫﺎ، 
ي إﻟﻰ زﯾﺎدة ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ل اﻟﻣطﻠوب، ﻓﺎﺳﺗﻐﻼل اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟزاﺋدة ﻟن ﯾؤدﻋﺎﻣﻠﺔ ﻏﯾر ﻣﺳﺗﻐﻠﺔ ﺑﺎﻟﺷﻛ
ٕاﻧﻣﺎ ﺳﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج، ﻓﺗﺣﻘﯾق اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﺳﯾرﻓﻊ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻟﯾس و 
   ذات ﺗﻛﻠﻔﺔ أﻗل؛ﺧدﻣﺎت و ذﻟك ﻋن طرﯾق ﺗﻘدﯾم ﺳﻠﻊ وٕاﻧﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛذﻟك، و  ﻓﻘط ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ
 ﻧطﻼق أو اﻟظﻬوراﻻ: ﻛﻣﺎ ﻫو ﻣﻌروف ﻓﺈن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﯾﻣر ﺑﻌدة ﻣراﺣل ﻓﻲ ﺣﯾﺎﺗﻪ: ﺗﻣدﯾد دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
ﺈﯾﺟﺎد ﺑﻓﻘﺑل أن ﯾﺻل اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ ﻣرﺣﻠﺔ اﻻﻧﺣدار ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗدﻫور، اﻟﻧﺿﺞ و و  ﻣوﻧاﻟو 
  ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق؛ﻫذا ﻟﻛﺳب دورة ﺣﯾﺎة ﺟدﯾدة أﺳواق ﺟدﯾدة ﻟﻪ، و 
ﺟﺎذﺑﯾﺔ ﻫذﻩ اﻟﻔرص، و ﺗوﻓر ﻓرص ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  ﺗوﻗﻊإن : اﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص اﻟﻣوﺟودة دوﻟﯾﺎ :ﺛﺎﻣﻧﺎ
أن اﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص  ﻛﻣﺎ، ﻫذﻩ اﻷﺳواقﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻻﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل ﻗد ﺗﻛون ﺣﺎﻓزا ﻗوﯾﺎ ﯾدﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻣدى ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗوﻓﯾر اﻟﻣوارد اﻟﺿرورﯾﺔ ﻟﻼﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻫذﻩ 
  ؛2اﻟﻔرص
ﻧﺗﯾﺟﺔ  ﻛﺑرأﺗﻣﺛل ﺳوﻗﺎ  اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ اﻟﺗﻲو  اﻷوروﺑﯾﺔﻋﻠﻰ ﺳﺑﯾل اﻟﻣﺛﺎل اﻟﺳوق : اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﺗﻔﺻﯾﻠﯾﺔاﻟﺗرﺗﯾﺑﺎت  :ﺗﺎﺳﻌﺎ
  .    3 ﻩ اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔذدول أﺧرى ﻣن ﺧﺎرج ﻫﻩ اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ و ذﻟك اﻟﺗرﺗﯾﺑﺎت ﺑﯾن ﻫذﺑﯾن اﻟدول اﻷﻋﺿﺎء وﻛ اﻟﺗرﺗﯾﺑﺎت
ﻣوطن  ﻧﻔس ﻣن ﻣﺎ ﻛﺎﻧوا أﺳﺎﺳﺎ اذإوﺑﺧﺎﺻﺔ  دوﻟﯾﺔاﻟ اﻷﺳواقاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ  رﻏﺑﺎتﺣﺎﺟﺎت و ﻟﺳﺗﺟﺎﺑﺔ اﻻ :ﻋﺎﺷرا
  ؛4ﻟﻠوطن ﯾﻣﺛل ﺗﻌﺎﻣﻠﻬم ﻣﻌﻬﺎ ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ وﻻءاﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ  اﻷﯾديﺳﺗﻔﺎدة ﻣن رﺧص ﺑﺎﻻ ﻫذاﻟﺗﻌوﯾض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف و  ذﻟكو : اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻹﻧﺗﺎجﺳﺗﺧدام ا :ﺣﺎدي ﻋﺷر
 ؛اﻟطﺎﻗﺔو  اﻷوﻟﯾﺔاﻟﻣواد و 
 أﻣرﯾﻛﯾﺔﻣﺻﺎﻧﻊ  أوﻗﯾﺎم اﻟﯾﺎﺑﺎن ﺑﺷراء ﻣﻧظﻣﺎت : ﻣﺛﻼ :اﻹدارﯾﺔاﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ واﻟﻣﻌرﻓﺔ  :ﺛﺎﻧﻲ ﻋﺷر
 اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﺗﻌﺎﻧﻲ ﻣن ﺳوء ﺗﻣوﯾﻠﻬﺎ ﻟﻠﻣﺷﺎرﯾﻊ اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، ﺣﯾث أن اﻟدول (d&R) ﻔﺎق ﻋﻠﻰﻧا اﻟﻐرض وﺗوﻓﯾر اﻹذﻟﻬ
                                                           
 ﻣﺟﻠﺔ أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ، ﺗدوﯾل اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺑﯾن ﻓرص اﻟﻧﺟﺎح وﻣﺧﺎطر اﻟﻔﺷل، ﺷوﻗﻲ ﺟﺑﺎري، ﺣﻣزة اﻟﻌوادي،  -1
  . 701: ، ص3102، 40اﻟﻌدد 
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 ﺎﻟﻬمﻫﻣا ٕﺳﺗﻐﻼل أﺻﺣﺎب اﻟﻣﻬﺎرات اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ و اﻟﻰ ﺳوء إ ﺔﺿﺎﻓ، ﺑﺎﻹاﻟﺗطوﯾر ﺑﻣﺎ ﻓﯾﻪ اﻟﻛﻔﺎﯾﺔﻟﻠﺑﺣث و  وﻋدم ﺗﺷﺟﯾﻌﻬﺎ
 ؛1اﻷﻣر اﻟذي ﺷﺟﻊ ﻋﻠﻰ ﻫﺟرة اﻷدﻣﻐﺔ
 ﻗﺗﺻﺎداﻻرﻛود ﻓﻲ ﻓﺗرات  أرﺑﺎحﺑﻐرض اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻣﺳﺗﻘرة و ﻫذا و  :اﻟﺗﻧوﯾﻊ اﻟﺟﻐراﻓﻲ :ﺛﺎﻟث ﻋﺷر
  ؛اﻟوطﻧﻲ ﺣﯾث ﻫﻧﺎك ﻧﻣو ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج
ﯾﻠﻌب دورا ﺑﺄﻧﻪ ﻫﻣﯾﺔ ﻟدى اﻟزﺑﺎﺋن ﻧطﺑﺎع ﺑﺎﻷو ﺧﻠق اﻻأﻫﻣﯾﺔ ﺑراز اﻷﻹ :دارة اﻟﻌﻠﯾﺎﺗﺳﺎع رﻏﺑﺎت اﻹا :راﺑﻊ ﻋﺷر
  ؛ﻛﺑر ﻓﻲ اﻟﺳوقأ
  ؛2دوﻟﻲﻟﺳوق اﻟإﻟﻰ اي ﻗرار ﻟﻠدﺧول أﯾﻌد ﻋﺎﻣﻼ رﺋﯾﺳﯾﺎ ﻓﻲ  ﺣﯾث: ﺳﺗﻘرار اﻟﺳﯾﺎﺳﻲاﻻ :ﺧﺎﻣس ﻋﺷر
ﻠﻌدﯾد ﻟاﻷم  ﻣﻧظﻣﺎتﺳﺗﯾراد اﻟاﻋن طرﯾق  ذﻟكو : ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﻓﯾﻣﺎ ﺑﯾن اﻟدولاﻻ :ﺳﺎدس ﻋﺷر
راد ﺷرﻛﺎت ﺻﻧﺎﻋﺔ ﯾﺳﺗا: ف اﻹﻧﺗﺎج ﻓﯾﻬﺎ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻣﺛلﻣن ﻣﻛوﻧﺎت ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻣن دول أﺧرى ﺗﻛون ﺗﻛﺎﻟﯾ
  ؛اﻵﺳﯾوﯾﺔاﻟﺳﯾﺎرات واﻟﺣﺎﺳﺑﺎت ﻓﻲ أﻣرﯾﻛﺎ وأوروﺑﺎ ﺑﻌض اﻷﺟزاء ﻣن اﻟدول 
ﻓﻌﻧدﻣﺎ ﺗﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ ﺳوق واﺣد  :ﺗﻘﻠﯾل اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن اﻟﺗﻘﻠﺑﺎت اﻟﺳﻌرﯾﺔ اﻟﺳﺎﺋدة :ﺳﺎﺑﻊ ﻋﺷر
ﺑﯾﻧﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎل ﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﻊ ﻋدة  ،ﺧﺳﺎرة ﻛﺑﯾرةﻟ ﺗﺗﻌرضﻧﻬﺎ ﺈﻧﺧﻔﺎض ﻛﺑﯾر ﻓﻲ اﻷﺳﻌﺎر ﻓاوﺣﺻل 
رﺗﻔﺎع أو ﺛﺑﺎت اﻟﺳﻌر ﻓﻲ أﺳواق أﺧرى ﺑﺳﺑب ان ﻫﺑوط اﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ أﺣد اﻷﺳواق ﻗد ﯾﻘﺎﺑﻠﻪ ﺈﻓ دوﻟﯾﺔأﺳواق 
 ؛ﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺑﻠد ﻣﻘﺎﺑل اﻟﻛﺳﺎد اﻟذي ﺳﺎد ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻷولﻧﺗﻌﺎش اﻻزدﻫﺎر أو اﻻاﻻ
ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ ﻓﻲ ﻣﺳﺗورداﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻣن ﺧﻼل  :ﺳﺗﻣرار ﺗدﻓق اﻟﻣﺳﺗﻠزﻣﺎت اﻟﻣﺎدﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔاﺿﻣﺎن  :ﺛﺎﻣن ﻋﺷر
ر ﻋﻠﻰ رﺳﺎل اﻟدﻓﻌﺔ اﻟﺗورﯾدﯾﺔ ﻣن اﻟﻣواد ﻻ ﯾؤﺛإطراف وﺗﺄﺧرﻩ ﻓﻲ ﺧﻼل أﺣد اﻷإﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣوردﯾن ﺑﺣﯾث أن 
ﻣﻛﺎﻧﯾﺔ إوﻫذا أﯾﺿﺎ ﯾﺗﯾﺢ  ،ﺧر ﯾﻘوم ﺑﺗورﯾد ﻧﻔس اﻟﻣﺎدة ﻋﻧد اﻟﻠزومآأﻛﺛر ﻓﻲ ﺑﻠد  وأ ﺳﯾر اﻟﻌﻣل ﻧظرا ﻟوﺟود ﻣورد
ﻋﻠﻰ اﻟﺷراء وﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﻋدة أﺳواق ﻣﺎ ﺑﯾن ﺣﺎﻟﺗﻲ اﻟرﺧﺎء واﻟﻛﺳﺎد واﻟﻌﻣل ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﺗﻘﻠﺑﺎت اﻟﺳﻌرﯾﺔ ﻟﻠﻣواد اﻷاﻻ
 . 3ﻣن اﻟﺳوق ذي اﻟﺳﻌر اﻷﻗل
د ﻋﻠﻰ رﻓﻊ ﻣﺳﺗوى إدارة اﻷﻓراد ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻔواﺋد اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ، ﻓﺈن اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺳﺎﻋ
اﻛﺗﺷﺎف أﺳﺎﻟﯾب ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺟدﯾدة، ﻣﻣﺎ ﯾؤدي اﻟﻣﻧظﻣﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺧطﯾط وﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و  اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲو 
اﻟﻣدراء ﻋﻠﻰ  ﺳﺎﻋدﻓﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دول ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﯾإﻟﻰ رﻓﻊ ﻣﺳﺗواﻫﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ، 
  . 4أﺳﺎﻟﯾب ﻣﺗﻧوﻋﺔ ﺻﻣﻣت ﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ ظروف ﻣﺧﺗﻠﻔﺔأﻓﻛﺎر ﺟدﯾدة و  اﻛﺗﺳﺎب
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 ﻣراﺣل اﻻﻧﺗﻘﺎل إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ : اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻣﻧظﻣﺎت ﺗﻔﺿل اﻟﻌﻣل ﻓﻲ  ﻋﻣﻠﯾﺎ ﻫﻧﺎك درﺟﺎت ﻣﺗﻔﺎوﺗﺔ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﻐزو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬﻧﺎك
ن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ ﺗطوﯾر ﻓﻲ اﻟﻣﻘﺎﺑل ﻫﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻟﻣﺎ ﺗﻣﺗﺎز ﺑﻪ ﻣن ﺑﺳﺎطﺔ، و اﻷﺳواق ا
ﻓﻲ ﻫذا اﻹطﺎر ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧذ ﻗرار اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺧﺎرج اﻟﺣدود اﻟوطﻧﯾﺔ، و اﺧﺗﺑﺎر و 
 :اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻣر ﻋﺎدة ﺑﺎﻟﻣراﺣل اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
  ﻣراﺣل اﻻﻧﺗﻘﺎل إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: I.20) ﺷﻛل رﻗم













اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟوطﻧﻲ   ،ﻓرﻧﺳﺎدراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺟزاﺋر و : ﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗدوﯾل اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔدور اﻟﻬﯾﺋﺎت اﻟﺣﻛو ﻋﺑد اﷲ ﺑﻠوﻧﺎس، دوار إﺑراﻫﯾم،  :اﻟﻣﺻدر
ورﻗﻠﺔ،  ،اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎحإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾم وﻣراﻓﻘﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم : ﺣول
 . 40: ص، 2102أﻓرﯾل  81/91
  :ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﯾﻣﻛن ﺣﺻر أﻫم اﻟﻣراﺣل ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
ﻧﺗﯾﺟﺔ  ﻠﻲدرﺟﺔ اﻫﺗﻣﺎم ﺿﻌﯾﻔﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻣﻛﺗﻔﯾﺔ ﺑﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣ :أوﻻ
  ﻟﻠطﻠب اﻟﻣﺗزاﯾد ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ؛
 ﻫﺗﻣﺎم ﻓﻘط ﺑﺎﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲاﻻ
 ﺗﺗﻠﻘﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ طﻠﺑﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، وﻻ ﺗﺑﺣث ﻋن طﻠﺑﯾﺎت أﺧرى
 (ﻟﺗﺻدﯾر اﺗﻘوم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ) ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﻠﺑﯾﺔ ﺗﻠك اﻟطﻠﺑﯾﺔ 
 ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠدول اﻟﻘرﯾﺑﺔ ﺟﻐراﻓﯾﺎ
 ﺧﺑرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﻌﻣل اﻟدوﻟﻲﺗﺗزاﯾد 
ظﻣﺔ ﺗﻠك اﻟدول اﻟﻘرﯾﺑﺔ ﺟﻐراﻓﯾﺎ ﺗﺗﺧطﻰ اﻟﻣﻧ
 ﺗﻧﺗﻘل إﻟﻰ دول أﺧرىوﺛﻘﺎﻓﯾﺎ و 
: ﺗﻧﺗﻘل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر إﻟﻰ أﺷﻛﺎل أﺧرى
 دارةﻋﻘود اﻻﻣﺗﯾﺎز، ﻋﻘود اﻹ ،اﻟﺗراﺧﯾص
 ﺗﻧﺗﻘل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن اﻟﺗدوﯾل إﻟﻰ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ
 اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ إﻟﻰ اﻟﻌوﻟﻣﺔ ﺗﻧﺗﻘل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن






ﻸﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ، اﻷﻣر اﻟذي ﻟاﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﻟم ﯾﺗم ﺗﺻرﯾﻔﻬﺎ  ﻓﻲﻣﻌﺎﻧﺎة ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن وﺟود ﻓﺎﺋض  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
أو اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ ) ﯾدﻓﻌﻬﺎ ﻟﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﺻرﯾﻔﻬﺎ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ 
 ؛1ﺷﻛل طﻠﺑﯾﺎت ﻓﻲو ( اﻟﺦ ...أو اﻟوﻛﻼء
ﻧظرا ﻟﻠﺗزاﯾد اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻟﻔﺎﺋض ﻣن اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ، ﺗﺑدأ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺎت  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻛﻔﺎءة ى اﻟدول اﻟﻣﺗﻘﺎرﺑﺔ ﻣﻌﻬﺎ ﺛﻘﺎﻓﯾﺎ واﻗﺗﺻﺎدﯾﺎ ﻣﻣﺎ ﯾﻛﺳﺑﻬﺎ ﺧﺑرة و ﺑﺎﻟﺗﻔﻛﯾر ﺟدﯾﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﺗﺟرﯾﺑﻲ ﻹﺣد
  ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻬذﻩ اﻟدول؛ 
ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﻣن ﻣراﺣل اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺗﺑدأ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﺑدﺧول أﺳواق دوﻟﯾﺔ ﻋن  :راﺑﻌﺎ
ﺿﻣن ﺗﻌﺎﻗدات أو ﺗرﺗﯾﺑﺎت ﺗﺄﺧذ ﺷﻛل ﻣﻌﺗﻣدﯾن ﻟﻣﻧظﻣﺎت أﺟﻧﺑﯾﺔ أﺧرى، و  طرﯾق وﺳطﺎء ﻣﺣﻠﯾﯾن أو ﺧﺎرﺟﯾﯾن
رض إﺟراء ﺗﻌدﯾﻼت ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻻﻟﺗزام واﻻرﺗﺑﺎط ﺑﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺳﯾﺗم اﻟﺗﺻدﯾر إﻟﯾﻬﺎ، اﻷﻣر اﻟذي ﯾﻔ
ﺗوﻗﻌﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ أذواق وٕاﻣﻛﺎﻧﺎت و  اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺳﯾﺟري ﺗﺻدﯾرﻫﺎ ﻟﻸﺳواق
 اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ؛
ﺗدرك اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﺷﻛﺎﻻ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗدﻋﻣﻬﺎ أﻛﺛر، ﻛﻣﻧﺢ ﺗراﺧﯾص ﻟﺟﻬﺎت دوﻟﯾﺔ  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم ﺑﻌﺎﺋد اﻟﺗراﺧﯾص، وﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ  ﻹﻧﺗﺎج ﺑﻌض اﻟﺳﻠﻊ ﻟدﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﻟﻬﺎ ﻣﻊ اﻛﺗﻔﺎء
ﻟﻼزﻣﺔ ﻟﺗﻠك اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﻘدﯾم اﻟﺧﺑرات او ﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت ﺑﺗرﺗﯾﺑﺎت ﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻬﺎرات اﻟﺗﺗﻘﺗرن ﺗﻠك اﻟﺗﻌﺎﻗدات و 
 ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ ﻣن اﻟﺗﻌﺎﻣل ﺑﯾﻧﻬﻣﺎ؛اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و 
اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﺑﻌض اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﺑﺄﻫﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج و ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻷﺧﯾرة، ﺗﺗزاﯾد ﻗﻧﺎﻋﺔ  :ﺳﺎدﺳﺎ
ﻟﻌﻣل اﻟﻔﻌﻠﻲ ﺑﺎﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑدأ اواﻗﺎ ﻣرﺑﺣﺔ ﻟﻠﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗطرﺣﻬﺎ، و ﺑﺎﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ أﺳ
 اﻷﺳواقﺗﺣدﯾد ﻧﻣط دﺧول : ﺑﺄﺑﻌﺎد ﻋﺎﻟﻣﯾﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻣﺛﻼ ﻓﻲﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ و ﺧﺎرﺟﯾﺎ ﻛﺟزء ﻫﺎم ﻣن إ
اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺣرﻛﺎت ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻧطﺎق ﯾﺔ، ﺗطوﯾر ﺑراﻣﺞ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛوﻧﯾﺔ و ﺧدﻣﺎت ﻋﺎﻟﻣاﻟدوﻟﯾﺔ، ﺗﺻﻣﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت و 
  . 2ﻋﺎﻟﻣﻲ
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  ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺧﺗﯾﺎر اﻷاﺗﻘﯾﯾم و : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
، وﺗﻌﺗﺑر ﻫذﻩ ﺧﯾرةﻫذﻩ اﻷﺧﺗﯾﺎر اﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﺄﺗﻲ ﻣرﺣﻠﺔ ﺗﻘﯾﯾم و إذ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻗرار اﻟدﺧول ﺎﺗﺧا ﺑﻌد
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﻛذﻟك ﻧوﻋﯾﺔ اﻹﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ إاﻟدﺧول  ﺳﺎﻟﯾبﺧﺗﯾﺎر أاﻛﻘرار  ،اﻟﻣرﺣﻠﺔ أﺳﺎس اﻟﻘرارات اﻟﻼﺣﻘﺔ
   .وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻘرارات اﻟﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﺗﺗﺧذﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ... اﻟدوﻟﯾﺔ  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 ﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻣﻔﻬوم ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﯾﯾم و : اﻟﻔرع اﻷول
  .ﺧﺗﯾﺎر واﻟﺗوﺟﯾﻪ اﻻ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻧوﻋﯾن ﻣن اﻟﻘراراتإﯾرﺗﺑط ﺑﻧﺎء 
ﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ ﺣﺳب ﺳواق اﻷﺧﺗﯾﺎر اﻷﺎاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﻬﻲ ﺑﻋﻣﻠﯾﺔ ﻟﺗﻘﯾﯾم اﻟﻔرص  ":ﻧﻬﺎﺄﺧﺗﯾﺎر ﺑﺗﻌرف ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻو 
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺳوق اﺣﯾث ﺗﺗطﻠب ﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﯾﯾم ﻣدى ﻣﻼﺋﻣﺔ  ،" ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎاﻋﻠﻰ ﻣﻛﺎﻧﯾﺎت وﻗدرات اﻟﻣﻧظﻣﺔ إ
ﺧﺗﯾﺎر ان ﻋﻣﻠﯾﺔ أﻛﻣﺎ  ،و ﻋﻠﻰ ﺗﻐﯾﯾر اﻟﺳوق ﻟﺻﺎﻟﺣﻬﺎأﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ وﻗدرات اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻫذﻩ اﻻ
ﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ ا ٕﯾﺿﺎ ﺗﺗﺿﻣن ﻣﻬﺎرات اﻟﻣﻧظﻣﺔ و أﺧرى أﻋﺗﺑﺎرات اﺑل ﻋﻠﻰ  ﺑﺣﺛﻪﺳس ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﻋﻠﻰ  ﺗﻘف ﻓﻘط اﻟﺳوق ﻻ
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻛﻠﻲ إﺿﻣن ﻣﺣﺗوى أن ﺗوﺿﻊ ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق اﻋﻣﻠﯾﺔ ﻫداﻓﻬﺎ وﺗﺗطﻠب أو 
ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق وﻫو ﻗرار اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗﺻل ﻣﺑﺎﺷرة ﺑﻘرار ﺈﺧر اﻟذي ﯾرﺗﺑط ﺑواﻟﻘرار اﻵ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺑﺣث ﻋﻧﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻣﻛﺎﻧﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻫﻲ اﻹ ﻣﺎ: ﺑﻣﻌﻧﻰ آﺧر ،ق اﻟدوﻟﯾﺔاﺳو إﻟﻰ اﻷ اﻟﺗوﺟﻪ
ن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ وذﻟك ﻷ ،ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوقاﻧﻔﺻل ﻋﻣﻠﯾﺎ ﻋن ﻗرار ﯾ ﻫذا اﻟﻘرار ﻻ، ؟ أم اﻟﻬدم ،اﻟﺑﻘﺎءاﻟﺑﻧﺎء و  :دوﻟﻲاﻟ
ن ﻗرار ﺈﻋﻼوة ﻋﻠﻰ ذﻟك ﻓ ،ذﻟك اﻟﺳوق إﻟﻰﻟﻰ ﻗرار ﺗوﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﺗﺣدد ﻣدى ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟدول ﺗﻌود ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻬدم ﯾﻌﻧﻲ إن ﻗرار أﻓﻲ ﺣﯾن  ،ﺿﺎﻓﯾﺔإ دوﻟﯾﺔﺳواق أﺧﺗﯾﺎر اﻟﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺑﻧﺎء ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﯾؤدي إ
  .1و ﻛﻠﻬﺎأﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺧروج ﻣن ﺑﻌض اﻷ
، ﻓطﺑﯾﻌﺔ ﺗرﻛﯾﺑﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺧدﻣﺗﻬﺎﻗد ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻗرار ﻧوﻋﯾﺔ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ وﻛذﻟك طﺑﯾﻌﺔ و 
اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ أﯾﺿﺎ ﺑﺎﻟﺗﺑﺎدل و ..( اﻟﺑﻧوك، اﻟﻧﻘل، اﻟﺗﺧزﯾن) ﺔ ﺗوﻓر اﻟﺑﻧﯾﺔ اﻟﺗﺣﺗﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾو اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
ﻛﻣﺎ أن طﺑﯾﻌﺔ . ﺧدﻣﺗﻬﺎ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺎ اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ ﻻ ﺗؤﺛر ﻓﻘط ﻋﻠﻰ ﻗرار اﺧﺗﯾﺎر ﻫذﻩ اﻷﺳواق ﺑل ﻓﻲ ﻛﯾﻔﯾﺔ 
ﺗطوﯾر ﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﺑدﯾﻠﺔ ﺳﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﺗﺧطﯾط و ﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار ﻟﻠدﺧول ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﻓﻠﺳﻔﺔ اﻟﻣو 
، أي ﺑﻣﻌﻧﻰ آﺧر ﺳﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻣدة اﻟﺗزام اﻟﻣﻧظﻣﺔ (اﻟﻣﻧﺗﺞ، اﻟﺗﺳﻌﯾر، اﻟﺗروﯾﺞ، اﻟﺗوزﯾﻊ ) اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق 
ﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗطﻠب ﻗدرا ﻣﻌﯾﻧﺎ ﻣن ﺑﺗﻧﻔﯾذ ﻣﻬﺎم اﻟﺗﺳوﯾق، ﻓﻣﺛﻼ أن ﺗوﻟﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﻣﻬﺎم اﻟﺗﺳوﯾ
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رأس اﻟﻣﺎل، ﻓﺈذا ﻟم ﯾﺗوﻓر ﻫذا اﻟﻘدر ﺑﺎﻟﺻورة اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻓﺈن ﻫذا ﻟن ﯾؤﺛر ﻓﻘط ﻋﻠﻰ ﻗرار اﻟدﺧول ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
  . 1ﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواقو ﺑل أﯾﺿﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻘرارات اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑرﺳم 
اﻟﻘﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻫﻲ ﻛﯾف ﺗﺧﺗﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﺔ اﻷﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ ﻟﻠدﺧول، ﻓﻬﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر 
ﻣﺎ ﻫﻲ اﻟﻔواﺋد اﻟﺗﻲ : اﻟﺗﺎﻟﯾﺔاﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن طرﺣﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺳﺎؤﻻت ﯾﻣﻛن اﻻﺳﺗﻌﺎﻧﺔ ﺑﻬﺎ و اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻲ و 
ﻫﻲ  ﯾؤﺛر ذﻟك ﻋﻠﻰ أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ؟ ﻣﺎ؟ ﻛﯾف  ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻌﻣﻼء اﻟﻣﺗوﻗﻌﯾن ﻓﻲ اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ
ﻣﺎ ﻫﻲ ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗوﻗﻊ اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺗﺣت اﻟدراﺳﺔ ؟ و  ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ
اﻟﻌﻣﻼء اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ؟ ﻣﺎ ﻫﻲ درﺟﺔ ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﻣﺳﺗوى اﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟدوﻟﺔ ؟، 
 اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔاﻟﺣﺎﻟﯾﺔ و ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻧﻣو ﺣﺟم اﻟﺳوق ﺑﺎﻟﺑﻠد اﻟﻣﺿﯾف و  :ﻣﺛﻼ ﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺳوقﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﻌﺎﯾﯾر أﺧرى ﻣﺗﺑ
ﺗﺟﺎﻧﺳﻬﺎ ﻓﻲ ق، ﻛﻣﺎ أن درﺟﺔ ﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و ﺧدﻣﺔ ﻫذﻩ اﻷﺳوا ﻣنﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ اﻟﺟدوى اﻻو 
ت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟوﺣظ أن اﻷﺳواق ذاو اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻫﻲ أﯾﺿﺎ ﻣﺗﻐﯾرات ﺗﻧﺗﻣﻲ إﻟﻰ ﻫذﻩ اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل، 
ﻣن اﻟﺑﺣث ﻓﯾﻬﺎ ﻻ ﺑد  ﻣﻬﻣﺔﺳوق اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ اﻟﺳوق اﻷم و  ندرﺟﺔ اﻟﺗﺷﺎﺑﻪ ﺑﯾو  ،اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ ﻟﯾﺳت ﺟذاﺑﺔ ﻟﻠدﺧول
  . 2اﻟﺟﺎﻧب اﻟﺛﻘﺎﻓﻲ ﻓﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎﻧﺎ ﻣﺗﻣﺎﺛﻠﯾن ﻛﺎن ﻣن اﻟﺳﻬل اﻟﺗوﺟﻪ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎﻛﺎﻟﻘرب اﻟﺟﻐراﻓﻲ و 
وﻣن ﺛم  ،ﺧﺗﯾﺎرﻫﺎ ﻟﻬﺎاﺟل ﻋﻣﻠﯾﺔ أﺳس ﺗﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﻣن أﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻣوﺟز ﻟﺛﻼث  وﻓﻲ
  :ﻫﻲﺳﺗﺧﻼص اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و ا
 :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺳﺎؤﻻت ﺣﯾث ﯾﺳﺗوﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻹ: ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺣﻠﯾل وﺗﺷﺧﯾص اﻷ :أوﻻ
ﺗﺣول دون أن ﻧﻬﺎ ﺄﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺑﺳﻬوﻟﺔ ﺗﺎﻣﺔ دون وﺟود ﻟﻠﻌواﺋق اﻟﺗﻲ ﻣن ﺷﻫل ﯾﻣﻛن اﻟدﺧول ﻟﻸ - 1
  ؛؟ ﺑﺎﻫظﺔﺗﺗﺳﺑب ﻓﻲ ﺗﺣﻣﯾل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻛﻠﻔﺔ دﺧول أن ﻧﻬﺎ ﺄو ﻣن ﺷأ ،ﻣن اﻟﺗواﺟد ﻓﯾﻬﺎﺗﻣﻛﻧﻬﺎ 
وﻫل ﻫل ﺳﯾﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻟﻧﻣو ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ؟  ا ﻛﺎن ﻛﺑﯾرٕاذو  ؟ ﻻ مأﺣﺟم اﻟﻘطﺎع اﻟﺳوﻗﻲ ﻛﺑﯾر  ﻫل - 2
اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  اﻷﺳواقﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ ﺗﻘﺑل اﻣدى  ﻣﺎ ؟ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺿﻣﺎن اﻟرﺑﺣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣدﯾﯾن اﻟﻘﺻﯾر واﻟطوﯾل 
 ؛؟ ؟ وﺗﻘﺑل ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻬﺎ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻘﻘﺔ ﻣن طرﻓﻬﺎ دوﻟﯾﺔاﻟ
  . ﻫﻲ درﺟﺔ اﻟﻣﺧﺎطرة ؟ وﻣﺎ ،اﻟدوﻟﯾﺔ اﻷﺳواقﺳﺗﻘرار اﻫو ﻣﺳﺗوى  ﻣﺎ - 3
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻋﻠﻰ اﻟﺗﺳﺎؤﻻت  اﻹﺟﺎﺑﺔز اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﯾﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺗرﻛذو : ﺗﺣﻠﯾل ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﯾﻬﺎ: ﺛﺎﻧﯾﺎ 
  .؟ ﻟﺦا...اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺳﺎﺋدة أﺷﻛﺎلﻫﻲ  ﻣﺎو  ؟ﻛم ﻋدد اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  ؟ﺋدة ﺳﺎاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻫﻲ درﺟﺔ  ﻣﺎ - 1
 : اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳﺎؤﻻت واﺿﺣﺔ إﺟﺎﺑﺔﺗﺟد  أناﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﻰﯾﺟب ﻋﻠ :اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﻫدافو  إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت: ﺛﺎﻟﺛﺎ 
                                                           
  . 111، 011: ﺟﻣﺎل ﻣﺣﻣد اﻟﺑرازي، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ص -1
  . 424، 324: أﺳﻌد ﺣﻣﺎد أﺑو رﻣﺎن، ﻣﺣﻣد ﺑن دﻟﯾم اﻟﻘﺣطﺎﻧﻲ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ص -2






 . 1اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟدﯾﻬﺎ ﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟﺗﻐطﯾﺔ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ؟ ﺎتﻫل اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﻫﻲ اﻷﻫداف اﻟﻣرﺟو ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ؟ و  ﺎﻣ - 1
 ﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻋواﻣل ﺗﻘﯾﯾم و : اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ٕاﺟراءات ق اﻟﺟدﯾدة ﻟﺗﺣدﯾد اﻟﺟﻬﺎت اﻟﻔﺎﻋﻠﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ و اﺳو ﻟﻰ ﺗﻌﻣﯾق ﻣﻌرﻓﺔ اﻷإدراﺳﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻬدف 
  :اﻟﺗﺷﻐﯾل ﻓﻬﻲ ﺗﻘوم ﺑﺗﺣﻠﯾل
 :اﻟطﻠب ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻣﺎ ﯾﻠﻲﯾل ﺑﺗﺣﻠ ﺗﻘوم: اﻟطﻠب  :أوﻻ
  ؛اﻟﺗﺻدﯾر –ﺳﺗﯾراد اﻻ+ ﻧﺗﺎج اﻹ= ﺳﺗﻬﻼك اﻻ: ﺳﺗﻬﻼك اﻟﺣﺎﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞﻗﯾﺎس اﻻ  - 1
  ؛ﺳﺗﺧدام اﻟطرق اﻟﻧوﻋﯾﺔ واﻟطرق اﻟﻛﻣﯾﺔﺎﺑ اﻟﺗطورﺗﻘدﯾر   - 2
  ؛(ﻟﺦ ا...، ﺗﺣدﯾد ﻗطﺎﻋﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﻣن اﻟذي ﯾﺳﺗﻬﻠك) ﺗﺣدﯾد اﻟزﺑﺎﺋن   - 3
  ؛(ﻟﺦ ا...، دواﻓﻊ ﻋﺎدات) وك اﻟﺷراء ﻠﺗﺣدﯾد ﺳ  - 4
  . ﺗﻘﯾﯾم ﺣﺻص اﻟﺳوق اﻟﺗﻧﺑؤي ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  - 5
 :ﯾﺗم ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﻣن ﺧﻼلو : اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ 
  ؛وﺗطورﻩ( ، ﻋرض ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺳﺗورد ﻋرض ﻣﺣﻠﻲ) ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧﺎﻓس  ﻗﯾﺎس اﻟطﻠب  - 1
  ؛ﺗﺣدﯾد اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن اﻟرﺋﯾﺳﯾﯾن اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن وﺣﺻﺻﻬم اﻟﺳوﻗﯾﺔ  - 2
  ؛اﻟﺗﻘﻧﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ( اﻟﺧﺻﺎﺋص) ﺗﺣدﯾد اﻟﻣواﺻﻔﺎت   - 3
  .ﺗﺣدﯾد اﻟﻌواﻣل اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻠﻧﺟﺎح ﻓﻲ اﻷﺳواق   - 4
 :ﺳﺗﻪ ﻣن ﺧﻼلﻣﻛن دراﯾو : اﻟﺗوزﯾﻊ: ﺛﺎﻟﺛﺎ 
 ؛ﺗﺣدﯾد ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ  - 1
  ؛ﺗﺣدﯾد أﻧواع اﻟوﺳطﺎء  - 2
  ؛ﺗﺣدﯾد ﻫﯾﻛل ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ  - 3
  . (ﻟﺦ ا...، ﺻورة اﻟﻌﻼﻣﺔ ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت) ﺗﺣدﯾد ﻋﺎدات ﻣﺧﺗﻠف اﻟدواﺋر   - 4
 :ﯾﺗم اﻟﺗﺣﻠﯾل ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﯾﻠﻲو : ﺗﺻﺎلاﻻ : راﺑﻌﺎ 
  ؛ﺗﺣدﯾد ﻣﻣﺎرﺳﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن  - 1
 .ﺗﺻﺎل اﻟﻣﺗوﻓرة وﺗﻛﺎﻟﯾﻔﻬﺎاﻻ ﻗﻧواتﺗﺣدﯾد   - 2
 :ﯾﺗم ﺗﺣدﯾدﻩ ﻣن ﺧﻼلو : اﻟﺳﻌر: ﺧﺎﻣﺳﺎ 
  ؛ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت - 1
                                                           
اﻟﺟزاﺋر  ،ﺧوة اﻟﻣوﺳﺎكﻣطﺑﻌﺔ اﻹ ،وﻟﻰاﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺧﺗﯾﺎر اﻷاﺑﯾﺋﺗﻪ وﻛﯾﻔﯾﺔ  ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪإ :اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣﻔﺎﻫﯾم ﻋﺎﻣﺔ ،ﻓﺿﯾل ﻓﺎرس -1
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  ؛(ﻟﺦ ا...، طرق اﻟدﻓﻊ اﻟﺿﻣﺎن) ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻌﺗﺎدة ﺗﺣدﯾد ﺷروط اﻟ - 2
  .ﺗﺣدﯾد ﺳﻌر ﻗﺑول اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك  - 3
اﻟﻌﻼﻣﺎت ﺧﺗراع و ، ﺑراءة اﻻاﻟﻣﻌﺎﯾﯾر، اﻟﺧﺻوﺻﯾﺔ) ﯾد اﻟﻘﯾود ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ دارﯾﺔ ﻟﺗﺣداﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ واﻹ :ﺳﺎدﺳﺎ 
 . 1، ﺗروﯾﺞ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎتﻟﻠﺗﻐﻠﯾف، وﺿﻊ اﻟﻌﻼﻣﺎت ﻋﻧد اﻟﺗوزﯾﻊ...( اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك 
ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺑﻧﺎء اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻫذﻩ 
  :ﯾﻣﻛن وﺻف ﻫذﻩ اﻟﻣﺗﻐﯾرات ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲاﻟﻣﺗﻐﯾرات، و 
إن ﺗﺻﻣﯾم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ وﺟود إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﻋﺎﻣﺔ أو رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻷﻋﻣﺎل اﻟﻣﻧظﻣﺔ  - 
  ﻛﻛل؛
ﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧاﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻛﺎﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾﻔﯾﺔ وﺗواﻓر اﻟطﺎﻗﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و إن ﺑﻧﺎء إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﻟﻪ ﻛﺛﯾر ﻣن  - 
  ﺗﻌﺗﺑر ﻣن أﻫم اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت؛و اﻟﻌﻼﻗﺎت ود ﺧطط إرﺷﺎدﯾﺔ ﺗﺣﻛم أطر اﻟﻌﻣل و وﺟو 
ت اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﯾﺔ ﺣﯾث ذﻟك ﻛﻣﺎ ﻓﻌﻠاﻟﻣﻌﺎﻟم ﻟﻐزو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و أن ﺗﺗﺿﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ رؤﯾﺔ واﺿﺣﺔ  - 
  :ﻗدﻣت ﻣﺛﻼ ﻟﻣﺣﺎور ﺑﻧﺎء ﻫذﻩ اﻟرؤﯾﺔ
 ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت؛ 
 اﺳﺗﻬداف اﻟﻘطﺎع اﻟذي ﺗﻘل ﻓﯾﻪ درﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ؛ 
 ؛اﺣدﺗﺻﻣﯾم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻋﻠﻰ  
 ﺧدﻣﺎت ﻣﺗﻣﯾزة؛ﻟﺳوق ﺑﺳﻌر ﻣﻧﺧﻔض وﺑﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ و اﻟدﺧول إﻟﻰ ا 
 . ﺗدﻋﯾم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﺟﻬود ﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻣﻛﺛﻔﺔ 
ﺳواء ﻣن  ﺑدﻗﺔاﻟﺗﻲ ﻗد ﺗﺳﺗﺧدم ﻛﺄﺳﺎس ﻟﺑﻧﺎء اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺟب أن ﺗﺗﺣدد إن أي ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ دوﻟﯾﺔ و  - 
  .ﻣﻛﺎن اﻟﺗﻧﺎﻓس ﯾدان اﻟﺗﻧﺎﻓس أو أﺳﻠوب اﻟﺗﻧﺎﻓس و ﻧﺎﺣﯾﺔ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﻧﺎﻓس أو ﻣ
ﯾﺗﺻرﻓون أﯾﺿﺎ ﯾﻔﻛرون و اﻟذﯾن ﻟﻣﻧظﻣﺔ ادوﻟﻲ وﻣﻧﺎﻓﺳﻲ اﻟﺳوق اﻟﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﯾﺟب ﻣراﻋﺎة ﻋﻧد ﺗﺻﻣﯾم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾ - 
  ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى دوﻟﻲ؛
إذا ﻛﺎن ﻧﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻧﺗﻣﻲ إﻟﻰ ﺻﻧﺎﻋﺔ دوﻟﯾﺔ ﻓﺈن ﻣرﻛزﻫﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ ﺑﻠد ﻣﺎ ﯾﺗﺄﺛر ﺑﻣرﻛزﻫﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ  - 
  . 2اﻟﻌﻛس ﺻﺣﯾﺢر أو ﻋدة ﺑﻠدان أﺧرى ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ و ﺑﻠد آﺧ
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  ﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت و : اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
ﺗوﻗﯾت إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﺧول و : ﻋﺎﻣﻠﯾن أﺳﺎﺳﯾﯾن ﻫﻣﺎﯾرﺟﻊ ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ إﻟﻰ 
ﻟدﺧول  ﺟﯾدةﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻓﻼ ﯾﻣﻛن ﺗﺻور ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺻ ﺑﯾﻧﻬﻣﺎاﻟدﺧول، ﻓﻬﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ﺗﻛﺎﻣﻠﯾﺔ 
  .ﺧﺗﯾﺎر ﺗوﻗﯾت ﻣﻧﺎﺳب ﻟدﺧول ﻫذﻩ اﻷﺳواق ﺎاﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ دون اﻗﺗراﻧﻬﺎ ﺑ
ﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺑداﺋل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ :ﻷولاﻟﻔرع ا
  :اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲاﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ 
ﺧﺗﺑﺎر ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺎﺑﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ  :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﺧول اﻟﺣذر :أوﻻ
ﺞ، ﺗوﻛل ﻟﻪ ﻣﻬﻣﺔ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻛﺎﻓﺔ اﻟﻣﻬﺎم اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻬذا اﻟﻣﻧﺗﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق و  ﻣوزعﻊ ﺗﻌﺎﻣل ﻣﺗﺣﯾث 
ﻛذﻟك ﻟﻪ اﻟﺣق ﻓﻲ ﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻓﺗرة ﻻ ﺗزﯾد ﻋن ﺳﻧﺔ وﻟﻪ اﻟﺣرﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر و ﯾﻛون ﻫذا اﻟوﻛﯾل وﻛﯾﻼ ﻟو 
ﯾﺗﺣﻣل ﻛذﻟك ﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣﻣﻛﻧﺔ و ﺞ ﺑﺄﻗل ﺗﻛﺎﻟﯾف إﯾﺟﺎد ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺿﻣن ﺳرﻋﺔ ﺗﺻرﯾف اﻟﻣﻧﺗ
ن أﺗﺣﻘﯾق أﻗﺻﻰ رﺑﺢ ﻓﻲ وﻗت ﻗﺻﯾر دون ﻟﺗﺳﻌﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺞ، و اﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻬذا اﻟﻣﻧﺗ
ﺗﺗﺣﻣل ﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣرﺗﻔﻌﺔ وﺗﻘﻠص ﺣﺟم اﻟﻣﺧﺎطر إﻟﻰ ﺣد أﻗﺻﻰ، ﻓﺈذا ﻻﻗﻰ ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ رواﺟﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق 
ﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺗﻘوم ﺑﻌد ذﻟك ﺑﺗﺻﻣﯾم ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻧﺎل اﻟﺻدى اﻟذي ﻛﺎﻧت ﺗﻧﺗظرﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣو اﻟدوﻟﯾﺔ 
  .ﻟﺗزﻣﺗﻪ ﻓﻲ ﺑداﯾﺔ ﻋرض ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق إﺗﺗﺧﻠﻰ ﻓﯾﻪ ﻋن اﻟﺣذر اﻟذي 
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻛون ﻏﯾر ﻗﺎدرة أو ﻟﯾس ﻟدﯾﻬﺎ اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ  ﺗﺗﺑﻊ :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﺗﺑﺎع اﻟﻘﺎﺋد :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ذﻟك ﺑﺳﺑب ﺿﻌف إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ أو ﻟﺗﺄﻛدﻫﺎ ﻣن أن رى اﻟﻣﺗواﺟدة ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ و ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧ
اق ﻓﻲ اﻷﺳو  ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻻ ﯾﺗﻣﺗﻊ ﺑﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﺿﺣﺔ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺟﻌل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﯾﻔﺿﻠﻪ ﻣﻧذ ﺑداﯾﺔ ﻋرﺿﻪ
ﻻ ﻗد و ﺑداﯾﺔ ﻋرض ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ  ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن أﺛﻧﺎءاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺗﺟﻧب ﻟﻬذا و  ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧرى،
  :ﺗﺄﺧذ اﻷﺷﻛﺎل اﻟﺛﻼﺛﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو  . 1ﺻﺎﻟﺣﻬﺎ ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ ﻓﺷل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﻣرﺣﻠﺔ ﺗﻘدﯾﻣﻪ ﻓﻲﺗﻛون 
ﻟﻛن ﺑﺷﻛل ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر أي دون ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻘﺎﺋدة و ﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﻛﻣﺗﺣدي ﻓﯾﻬﺎ ﺗظﻬر اﻟﻣﻧظﻣﺔ او : اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ - 1
  اﻟدﺧول ﻓﻲ ﺻدام ﻣﻊ اﻟﻘﺎﺋد؛
وﺗﺗﺑﻌﻬﺎ ﻓﻲ  ب اﻟﺗﻲ ﺗﻣﯾزﻫﺎ ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻘﺎﺋدةﻧﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﺟواﻫﻧﺎ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﺑﺎﻻو : اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ ﻋن ﺑﻌد - 2
  ﻣزﯾﺟﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ؛ﺑﻌض ﺟواﻧب ﻧﺷﺎطﻬﺎ و 
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ﻣﻊ ﻧﻣو ﻫذﻩ ﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟراﺋدة وﺗﻘﻠدﻫﺎ، و اﻟﺟواﻧب ﻣن ﻧﻫﻧﺎ ﺗﺧﺗﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻌض و  :ﺧﺗﯾﺎرﯾﺔاﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻻ - 3
  .  1اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﺗﺗﺣول إﻟﻰ ﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺗﺣدﯾﺔ
ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺗدﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻵﺧرﯾن ﻓﻲ  :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻘﺎﺋد اﻟﺧﺎﺳر :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ،ﻣﺳﺗوى ﺟودة ﻻ ﯾﻘل ﻋن ﻣﺳﺗواﻫم ﺑﺄﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣﻊاﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﺣﯾث ﺗﻘوم ﺑوﺿﻊ ﺳﻌر ﻣﻧﺧﻔض ﻣﻘﺎرﻧﺔ 
ﻓرص إﻫﻣﺎل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻟﺑﻌض اﻟﻣﻧﺎطق اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﻊ إﺟراء  اﺳﺗﻐﻼلوﯾﺻﺎﺣب ذﻟك ﺗوزﯾﻊ ﻋﻠﻰ ﻧطﺎق واﺳﻊ و 
  .ﺗروﯾﺞ ﻣﻛﺛف 
ﺟﻬﺎ ﺑﺳﻌر أﻗل ﻣن ﺳﻌر ﺳﻣﯾت ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻘﺎﺋد اﻟﺧﺎﺳر ﻷن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺗﺣﻣل ﺧﺳﺎرة ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻋرض ﻣﻧﺗو 
ﻣﻛن ﯾﻣﺎ أن ﺗﺗﺄﻛد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺛﺑﺎت ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻛﺑر ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ، و  ﻪﻏﺑﺔ ﻓﻲ ﺣﺻوﻟﻫذا ر اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ و 
  .ﻟﻬﺎ أن ﺗرﻓﻊ ﺳﻌر ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟذي ﯾﻌوض ﻟﻬﺎ اﻟﺧﺳﺎرة اﻟﺗﻲ ﺣﻘﻘﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﺎﺿﻲ 
اﻟﺗوﻗﯾت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟدﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  اﺧﺗﯾﺎرﯾرﺗﺑط : ﺗوﻗﯾت دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﺧﺗﯾﺎر :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ذﻟك  اﺧﺗﯾﺎرﺑﻬﺎ ﻋﻧد  اﻻﻟﺗزامﻣﺎ ﯾﻠﻲ أﻫم اﻟﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﻲ ﯾﺟب  ﻓﻲﺞ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق، و ﺑﺣﺎﻟﺔ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗ
  :اﻟﺗوﻗﯾت
اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻗﺑل أن ﺗدﺧل ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻟﻛﻲ ﯾﺗﻘﺑل ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ،  ﺑﺗﻬﯾﺋﺔﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ  :ﺗﻬﯾﺋﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ :أوﻻ
اﻟﺗﻲ ﻟم ﺗﺷﺑﻌﻬﺎ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ أو اﻟﻌﯾوب اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﯾﻪ اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ ﻟد ﻛﺄن ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟرﻏﺑﺎت
ﻣﺷﺑﻌﺔ وﯾﺣل اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ، ﻛل ﻫذﻩ ﺗﻌﺗﺑر اﻟذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺗﺻﻣﯾم ﻣﻧﺗﺞ ذو ﺟودة ﯾﻠﺑﻲ ﻫذﻩ اﻟرﻏﺑﺎت ﻏﯾر و 
ﻼث أﺳس ﺗﺗﺣﻛم ﻓﻲ ﺟودة ﻫﻧﺎك ﺛ، و 2ﺗﺳﺗﻐﻠﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠدﺧول ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻬذﻩ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻛﻔرص 
 ،3ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊوﻣﻊ و اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣﻬﺎ ﻗﺑل ﺞ ﻣن ﺣﯾث اﻟﻧوع، واﻟﺳﻌر ﻣن ﺣﯾث اﻟﻛم، و ﺟودة اﻟﻣﻧﺗ: ﻫﻲاﻟﺳﻠﻌﺔ و 
ﯾﺻﺎﺣب طرح اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗروﯾﺟﻲ ﻣﻛﺛف ﺑﻐﯾﺔ إﻗﻧﺎع اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﻣﻣﯾزات اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻛﻣﺎ 
  . اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧرى 
إذا أﺻدرت ﺣﻛوﻣﺔ اﻟدوﻟﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻗرارات  :اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدوﻟﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﺗﺟﺎﻩاﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ : ﺛﺎﻧﯾﺎ 
ﺗوﻗﯾت دﺧوﻟﻬﺎ ﻷﺳواق ﻫذﻩ اﻟدوﻟﺔ، أﻣﺎ إذا ﻛﺎن ﻗرار  لﺑﺗﺄﺟﯾﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة  ﺗﻘومﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  اﺳﺗﯾرادﺗﺷﺟﻊ 
اﻟﺳوق  اﺗﺷﺟﯾﻊ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻌﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺳﺎرع ﻓﻲ دﺧول ﻫذﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﻣﻧﺗ اﺳﺗﯾراداﻟﺣﻛوﻣﺔ ﯾﺻب ﻓﻲ ﻣﻧﻊ 
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ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ن أﺟل اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﻛﺎﺳب ﺳرﯾﻌﺔ، و ﻣن ﺧﻼل إﺑرام ﻋﻘود ﺗﺻدﯾر ﻗﺻﯾرة ﻣ
ﺎﻫم ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف ﺳوق ﻫذﻩ اﻟدوﻟﺔ ﻓﻲ ﺻورة ﺗﺳﻟدﺧل ﺗﻌد إﺻدار ﻫذﻩ اﻟﻘرارات ﺛم أﯾﺿﺎ أن ﺗﻧﺗظر إﻟﻰ ﺑ
  .ﺧطوط إﻧﺗﺎج أو اﻟدﺧول ﻓﻲ ﻣﺷروﻋﺎت ﻣﺷﺗرﻛﺔ ﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺣﻠﯾﺎ  ﺑﺎﻣﺗﻼكذﻟك إﻣﺎ اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ و 
اﻟدﺧول اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻗد ﺗﻔرض اﻟظروف اﻟﻣﻧﺎﺧﯾﺔ ﻟﻠدوﻟﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ  :اﻟظروف اﻟﻣﻧﺎﺧﯾﺔ ﻟﻠدوﻟﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ: ﺛﺎﻟﺛﺎ 
أوﻗﺎت ﻣﻌﯾﻧﺔ ﯾﺗﺟﻣد ﻧﻬر اﻟداﻧوب إﻟﻰ أﺳواق ﻫذﻩ اﻟدوﻟﺔ ﻓﻲ أوﻗﺎت ﻣﻌﯾﻧﺔ دون ﻏﯾرﻫﺎ، ﻓﻣﺛﻼ ﻓﻲ اﻟﺷﺗﺎء ﻓﻲ 
ﺑﻌض اﻷﺟزاء ﻣن ﻧﻬر اﻟﺷﻣﺎل ﯾؤدي ﻫذا إﻟﻰ إﻋﺎﻗﺔ ﻋﻣﻠﯾﺎت ﺷﺣن اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﺻدرة ﻟﻠدول اﻷوروﺑﯾﺔ اﻟﻣطﻠﺔ ﻋﻠﻰ و 
ﻫذا ﻟﺿﻣﺎن اﻷوروﺑﯾﺔ ﻗﺑل ﺣﻠول ﻓﺻل اﻟﺷﺗﺎء و واق اﻟدول ﻫذﯾن اﻟﻣﺟرﯾﯾن، ﻟﻬذا ﺗﺿطر اﻟدول اﻟﻣﺻدرة ﻟدﺧول أﺳ
  .ﺳﻬوﻟﺔ ﺷﺣن اﻟﺳﻠﻊ 
ﺗﻘوم ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ ﻓﻲ وﻗت  :ﻣراﻋﺎة ﺗواﻓق أوﻗﺎت اﻹﻧﺗﺎج ﻣﻊ أوﻗﺎت اﻟطﻠب: راﺑﻌﺎ 
ﻫذا ﯾﻌطﯾﻬﺎ ﻣﯾزة ﺗﻔﺿﯾﻠﯾﺔ ﻋن ﺑﻘﯾﺔ اﻟدول اﻟﻣﺻدرة اﻷﺧرى و ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺳﺗوردة  ﺎﯾﺗﻔق ﻣﻊ أوﻗﺎت اﻟطﻠب ﻋﻠﯾﻬ
ﺳﻠﻊ اﻟزراﻋﯾﺔ ﻋﻠﻰ وﺟﻪ ﻠﺗظﻬر أﻫﻣﯾﺔ ﻫذا اﻟﻣﺑدأ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟإﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﻋن أوﻗﺎت اﻟطﻠب ﻋﻠﯾﻬﺎ، و اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺄﺧر ﻣوﻋد 
ﺗوﻗﯾت  ﻻﺧﺗﯾﺎرﻛل ﺣﺎﻟﺔ ﻣن ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻻت ﺗرﺗﺑط ﺑﻌدة ﺑداﺋل ﯾﻠﻲ ﺛﻼث ﺣﺎﻻت ﻟﻠطﻠب و  ﻣﺎ اﻟﺧﺻوص، وﻓﻲ
  :ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻻت ﻫﻲو  اﻟدوﻟﻲ اﻟدﺧول ﻟﻠﺳوق
اﻟطﻠب ﻓﻲ ﻣواﺳم ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺳﻧﺔ وﯾﻛون ﻣﻧﺧﻔض ﻓﻲ ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﯾزداد  :ﺣﺎﻟﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣوﺳﻣﻲ - 1
  :ﻫﻧﺎك ﺑدﯾﻠﯾن أﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟدﺧول اﻟﺳوق اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻫﻣﺎأوﻗﺎت أﺧرى و 
دﺧول ﺣدﻩ اﻷدﻧﻰ و ﺞ ﻋﻧد ﻧﻬﺎﯾﺔ اﻟﻣوﺳم ﯾﻛون اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﻋﻧد  :ﻧﺧﻔﺎض اﻟطﻠبادﺧول اﻟﺳوق وﻗت  - 
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺗوﻗﯾت ﯾﺗﯾﺢ ﻟﻬﺎ ﻓرﺻﺔ ﺗﻬﯾﺋﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻣن ﺧﻼل ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗروﯾﺟﻲ ﻹﻗﻧﺎﻋﻪ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ ﻗﺑل طرﺣﻪ 
ﻫذﻩ اﻟﻔرﺻﺔ  ﻻﻏﺗﻧﺎمﯾﺗﯾﺢ أﯾﺿﺎ ﻓرﺻﺔ ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻟﺗﺟﻬﯾز أﻧﻔﺳﻬم  ﺑﯾﻧﻣﺎ ﯾﻌﯾب ذﻟك اﻟﺗوﻗﯾت أﻧﻪﻟﻠﺳوق ﺑوﻗت ﻛﺎف، 
اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ وﺗﻘﯾﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻪ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣواﺟﻬﺔ ﻣﻧﺗﺞ ل ﻓﺗرة زﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻟﺑﺗﺟﻬﯾز أﻧﻔﺳﻬم ﻗو 
  . 1ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف ﻓﯾﻬﺎ
ﻷن ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذا ﺗﻔﺿل اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدﺧول ﻋﻧد زﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ  :دﺧول اﻟﺳوق وﻗت زﯾﺎدة اﻟطﻠب -
 اﻛﺗﺷﺎفﻫذا ﯾﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ع اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻌوﻧﻬﺎ و ﻧو  أظﻬروااﻟﺗوﻗﯾت ﯾﻛون ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻗد 
ﻣﺎ ﯾﺧص ﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ أو  ﺻﯾﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺟﯾدة ﺳواء ﻓﻲو  ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬم
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  . 90، 80: ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص صﻣﺻطﻔﻰ ﻫﻼل -






 ﺗﻬﺎﯾﻌﯾب ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ دﺧول اﻟﺳوق ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺗوﻗﯾت ﻷﻧﻪ ﯾﻘﻠل ﻣن ﻓرﺻاﻣﺞ اﻟﺗروﯾﺞ أو أﻣﺎﻛن اﻟﺗوزﯾﻊ، و اﻟﺳﻌر أو ﺑر 
  . ﻬﺎﺟﺗﻧاﻟﺗﻌرﯾف ﺑﻣو ﻟﺗﻬﯾﺋﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك 
أﻫﻣﯾﺗﻪ ت إﻟﻰ ظروف اﻟطﻠب ﻣن ﺣﯾث اﻟﺣﺟم و ﻫﻧﺎ ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺣﻘﯾق ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ إذا ﻣﺎ اﺳﺗﺟﺎﺑو 
اﻟﻣﺗﻔﻬﻣﺔ ﻟﻠﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺗﻧﺎﻣﯾﺔ ﻟﻠزﺑﺎﺋن ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﻲ ﺗﺷﻛل وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ اﻟﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﻣﺗواﺻﻠﺔ و أﻧﻣﺎطﻪ، وﺗﺄﺛﯾراﺗﻪ و 
  .  1ﺿﻐطﺎ ﻋﻠﯾﻬﺎ داﻓﻌﺔ إﯾﺎﻫﺎ إﻟﻰ اﻹﺑداع أﺳرع ﻟﺗﻠﺑﯾﺗﻬﺎ
ﻣﺳﺗﻣر ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﺗدﻫور ﺑﺎﻟﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ  ﺗﻣﯾزﯾ :ﺣﺎﻟﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺗدﻫور -  2
ﯾﺣدث ﻫذا ﻋﺎدة ﻋﻧد دﺧول ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑدﯾﻠﺔ ﻣن اﻟﺳوق، و  اﻻﻧﺳﺣﺎبﻫذا ﯾﺟﺑر اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﺳوق ﻛﻛل و 
ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻧﺗظر ﺧروج أﻛﺑر ﻋدد و أﻋﻠﻰ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ،  ﺑﻛﻔﺎءةﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن  ﺗﺷﺑﻊﻟﻠﺳوق 
راﺳﺔ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت ذﻟك ﻣن ﺧﻼل إﻋﺎدة دﺞ و اﻟﻣﻧﺗ اﺗﺟﺎﻩﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣن اﻟﺳوق ﻹﻋﺎدة إﺣﯾﺎء اﻟطﻠب 
ﻣﺛﺎل ﻋﻠﻰ ﻫذا ﻣﺎ ﻗﺎﻣت ﺑﻪ ﺷرﻛﺔ ﻛوداك ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺻف اﻟﺳﺗﯾﻧﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻣﺧﺗﻠف اﻟﺗطورات اﻟﻔﻧﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، و 
 ﺑﺎﻻﻧﺧﻔﺎضﯾن ﻛﺎن اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ آﻻت اﻟﺗﺻوﯾر ذات اﻟﺿﺎﻏط اﻟﯾدوي ﻗد ﺑدأ ﻋﻧد دﺧوﻟﻬﺎ ﻟﻠﺳوق اﻟﺑرﯾطﺎﻧﯾﺔ أ
ﺳﺗﻬﻠك اﻷوروﺑﯾﺔ ﻣن اﻟﺳوق ﺑﺳﺑب ﻋدم ﺗﻘﺑل اﻟﻣاﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻹﻧﺟﻠﯾزﯾﺔ و  ﺣﯾث أدى ﻫذا إﻟﻰ ﺧروج
ﺛم ﻗﺎﻣت ﻛوداك ﺑﺗطوﯾر  ،اﻟﻔﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ اﻟﻣﺎرﻛﺎت اﻷﺧرى ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻛﻔﺎءةاﻹﻧﺟﻠﯾزي ﻟﻠﺷﻛل اﻟﺧﺎرﺟﻲ و 
وج اﻟﻌدﯾد ﻣن ﺑدأت ﻋرﺿﻬﺎ ﺑﻌد أن ﺗﺄﻛدت ﻣن ﺧر وﺗطورات ﻓﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻌدﺳﺎت و ذﻟك ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺗﻌدﯾﻼت ﺟﻬﺎ و ﻣﻧﺗ
  . 2ﻫذا ﺳﻣﺢ ﻟﻬﺎ ﺑﺎﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أﻛﺑر ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻌدة ﺳﻧواتو  اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣن اﻟﺳوق
ﻣن ﺛم ﺗﺣﺳﯾن وﻣردودﯾﺗﻪ و ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﻘطﺎع  زﯾﺎدةأﻫﻣﯾﺔ ﻧﻣو ﺣﺟم اﻟطﻠب ﻓﻲ  ﺗﻛﻣن: ﺣﺎﻟﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺗزاﯾد - 3
اﺳﺗطﺎع اﻟﺣروب اﻟﺳﻌرﯾﺔ ﻟﻠﻣﺗﻧﺎﻓﺳﯾن، ﻓﻛﻠﻣﺎ  ناﻟﻣﻧظﻣﺔ، ﺗﻠك اﻟﺟﺎذﺑﯾﺔ ﺗﻘﻠل ﻣن اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗﻧﺟم ﻋ ﻣردودﯾﺔ
  .ل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻘاﻟﺗﺧﻔﯾﺿﺎت اﻟﺳﻌرﯾﺔ اﻟﻣﺗﻼﺣﻘﺔ ﻛﻠﻣﺎ ﺳﻣﺢ ذﻟك ﺑﺎﺳﺗﻣرار ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺣاﺳﺗﯾﻌﺎب اﻟطﻠب 
ﻫو ﻣﺎ ﺳﯾدﻓﻊ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟﺟودة ﻛﻠﻣﺎ اﺗﺳم ﺑﺎﻟﺗﺣﺳن و ﻣﻧﺻﺑﺎ ﻋﻠﻰ ا ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎن اﻟطﻠب
 ﺗﺣﻘﯾﻘﺎ ﻟﺧﺎﺻﯾﺔ اﻟﺗﻣﯾز ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، ﻟذا ﻛﺎنﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ رﻓﻌﺎ ﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺟودة و ﺗﻔﻌﯾل اواﻹﺑداع و  اﻻﺑﺗﻛﺎرإﻟﻰ 
                                                           
  . 131: ، ص3102ﺑﯾروت، ﻟﺑﻧﺎن، ، ﻣﻛﺗﺑﺔ ﺣﺳن اﻟﻌﺻرﯾﺔاﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر واﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم ﻛﺎﻛﻲ،  -1
  . 01: ، صذﻛرﻩ ﻣﺻطﻔﻰ ﻫﻼل، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -2






ﺣﻘق ﺑﻣﺎ ﯾ أﻧﻣﺎطﻪﻠب ﻣن ﺣﯾث ﺣﺟﻣﻪ و طأن ﺗﺳﺗﻐل ظروف اﻟ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺗﻬﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ إﻟﻰ اﻟرﻓﻊ ﻣن  ﻋﻠﻰ
  .1ﺗﻛﯾﯾﻔﻪ وﻓق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ ﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرىأﻫداﻓﻬﺎ ﻣن ﺟﻬﺔ، وأن ﺗﺳﻌﻰ إﻟﻰ ﺗوﺟﯾﻬﻪ و 
ﯾﺗﺻور اﻟﺑﻌض أن زﯾﺎدة اﻟﻌرض ﻣن ﻗﺑل اﻟﺑﺎﺋﻌﯾن، و ﯾﻘﺎﺑﻠﻪ و ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﯾزداد اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
اﻷﻣر  ﻟﻛنﯾن، دﺧول اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺗوﻗﯾت ﺳﯾﻛون ﺳﻬﻼ ﻟﻠﻐﺎﯾﺔ ﻷن اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ أﺻﺑﺣت ﻣﺷﻛﻠﺔ ﺳوق ﺑﺎﺋﻌ
ﻋﻠﻰ ﺳﺗﯾراد أو ﻋﻛس ﻫذا ﺗﻣﺎﻣﺎ ﻓﯾﻣﻛن أن ﺗﺗدﺧل ﺣﻛوﻣﺔ اﻟدوﻟﺔ ﻟﻣواﺟﻬﺔ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺑﺈﺻدار ﻗرار ﻟﻠﺣد ﻣن اﻻ
ٕاذا ﺗﺄﻛدت ﻠﻰ ﺳﻠﻌﺔ ﺑدﯾﻠﺔ ﺗؤدي ﻧﻔس اﻟﻐرض، و ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﻐﯾﯾر اﻟطﻠب ﻋاﻷﻗل ﺗﺣدﯾد ﺣﺻص ﻛل ﻣﺳﺗورد و 
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﻛل ﺣرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق و  ﻫﺎﺳﺗﻣرار ﺗواﺟدا ﺗﻌﯾقت اﺗﺧﺎذ ﻗرار اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺄن ﻟﯾس ﻟدى اﻟﺣﻛوﻣﺔ أﯾﺔ ﻧﯾﺔ ﻻ
اﺗﺟﻬت ﻓﯾﻪ اﻟدوﻟﺔ ﻟﻠﺣد ﻣن اﻻﺳﺗﯾراد ، أﻣﺎ إذا ﺣدث اﻟﻌﻛس و ﻓﻬذا ﻫو أﻧﺳب ﺗوﻗﯾت ﻟﻠدﺧول ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ
  . اﻟﺣﻛوﻣﺔ ﻟﺣل اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ ﺳﺎﻋدةﯾﻛون دﺧوﻟﻬﺎ ﺑﻐرض ﻣاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺣﺗﻰ ﺗﺻدر ﻫذﻩ اﻟﻘرارات و ﻓﯾﻔﺿل أن ﺗﻧﺗظر 
  اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أﺳﺎﺳﯾﺎت ﺣول: ﻟثاﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎ
 ﻣﻠزﻣﺔ ﺑﺎﺗﺑﺎعاﻟﻣﻧظﻣﺎت  تﺻﺑﺣأ ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺷدﯾدة ﻟﻐزو اﻷﻠﺻراﻋﺎت ﺑﯾن اﻟدول و ﻟﻧﺗﯾﺟﺔ 
 ﺎاﻟراﻫﻧﺔ ﻧﺷﺎطاﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ ظل اﻟﻣرﺣﻠﺔ وﯾق اﻟﺗﺳ أﺻﺑﺢا ذﻟﻬ ،ﺳواقاﻷﺗﻠك ﻧطﺎق ﻋﺎﻟﻣﻲ ﻓﻲ  ﻰﻧﺷﺎط ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻋﻠ
ﻟﺿﻣﺎن اﻟﻧﺟﺎح  ﺑﻬﺎﻌﺎﯾﺳﺗاو  دوﻟﯾﺔﺳواق اﻟﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻓﻲ اﻷاﻟﻔرص ا ﻷﻧﻪ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﺳﺗﻐﻼل، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎ ﻋﺎﻟﻣﯾﺎا
  .ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ و 
 أﻫﻣﯾﺗﻪﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و ﺗﻌرﯾف اﻟ: اﻷولاﻟﻣطﻠب 
ﻟف ﺄﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻟﻰ ﺗﻌرﯾف اﻟﺗﺳوﯾق واﻷإرة ﺷﺎاﻹ ﺎﺗﻌرﯾف اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺗﺟدر ﺑﻧ ﻰﻟإﻗﺑل اﻟﺗطرق 
  :ﻛر ﻣﻧﻬﺎذﻟﻠﺗﺳوﯾق ﻧ، ﻓﻘد وﺿﻌت ﻛﺗب اﻟﺗﺳوﯾق ﺗﻌرﯾﻔﺎت ﻣﺗﻌددة ﻣﻧﻬﺎ
ﻓراد ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻋن طرﯾﻘﻬﺎ ﺗﻠﺑﻰ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻷاﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و اﻋﻣﻠﯾﺔ  :"ﻧﻪﺄﻟﻠﺗﺳوﯾق ﺑ reltokﺗﻌرﯾف  - 
  .2" ﺧرﯾناﻵاﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﻗﯾﻣﺔ ﻋﻧد ﺗﺑﺎدل اﻟﺳﻠﻊ و و ﻋرض و ﻧﺗﺎج إن طرﯾق واﻟﺟﻣﺎﻋﺎت ﻋ
ﻟﺧﻠق واﻟﺗوزﯾﻊ ﻟﻠﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺗﺳﻌﯾر واﻟﺗروﯾﺞ  :"ﻧﻪأﻋﻠﻰ  ﻣرﯾﻛﯾﺔاﻟﺟﻣﻌﯾﺔ اﻷﻛﻣﺎ ﺗﻌرﻓﻪ - 
  . 3" ﻓراداﻟﻣﻧظﻣﺎت واﻷ أﻫدافﯾﺣﻘق  اﻟذياﻟﺗﺑﺎدل 
  
                                                           
، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻣدﺧل ﻟﻠﺟودة واﻟﻣﻌرﻓﺔﻋﻠﻰ اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ اﻻأﺛر اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ وﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻛﻔﺎءات ﺳﻣﻼﻧﻲ ﯾﺣﺿﯾﻪ،  -1
  . 83: ، ص3002/4002 ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﺗﺳﯾﯾر،
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ﻧظﺎم ﻣﺗﻔﺎﻋل وﻣﺗداﺧل ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﻣﺧططﺔ واﻟﻣﻌدة ﻟﻐرض ﺗﺳﻌﯾر " :ﻧﻪﺄﺑ ﻪﻓﻘد ﻋرﻓ  notnatSﻣﺎأ - 
  . 1"واﻟﻣرﺗﻘﺑﯾنﻟﻠزﺑﺎﺋن اﻟﺣﺎﻟﯾﯾن وﺗروﯾﺞ وﺗوزﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﺗﺳﺧﯾر إﻫداف أﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ وﺿﻊ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺗﺳوﯾق ﻫو ﻧظﺎم ﻛﻠﻲ 
  . ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻷﻓراد واﻟوﺻول إﻟﻰ ﻛﺳب رﺿﺎﻫمﻹﺷﺑﺎع  ﺟﻣﯾﻊ اﻟوﺳﺎﺋل واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻼزﻣﺔ
  :اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ  ﻲوﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﻣﻛن ﺗﻠﺧﯾص أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻓ
ﺗﻧﺗﺞ ﻣﺟﻣوﻋﺔ أن ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن اﻷﻓراد ﺗﻔرض ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻻ :اﻟطﻠباﻟﻣواﺋﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻌرض و  
اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ اﻟﻣوﺟودة ﻟدى ﻓﺋﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻻ ﯾﻣﻛن ذﻟك  ﺗﻠﺑﻲﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
 ؛ﻻ ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت ﻏﯾر ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔإ
واﻟﻣﻧﻔﻌﺔ  ﺋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﺳﻠﻌﺔﺗﻘدﯾم ﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﺷﻛل أي اﻟﻬﯾذ ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ إ: اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻧﺷﺊ اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ 
ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻻﻗﺗﻧﺎء اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت و اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟذي ﯾﺣﺗﺎﺟﻪ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻻ اﻟزﻣﻧﯾﺔ
ﻟﻰ أﻣﺎﻛن ﺗﺟﻌل ﻣن اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن إ، زﯾﺎدة ﻋﻠﻰ ذﻟك ﯾﺟب أن ﺗﻧﺗﻘل ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻘدﻣﺔ
 ؛دة ﻣﻧﻬﺎ وﻫﻲ اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﻣﻛﺎﻧﯾﺔﺳﺗﻔﺎاﻻ
وﺟود ﻧﺷﺎط ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﺗطﻠب ﺗﻌﯾﯾن ﻋﻣﺎﻟﺔ ﻓﻲ ﻋدة ﻓ :ﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻘدم اﻟﻛﺛﯾر ﻣن ﻓرص اﻟﻌﻣلا 
دارات ﺑل ﻓﻲ أﻣﺎﻛن أﺧرى داﺧل اﻹ ﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲﺗﻘﺗﺻر ﻓﻘط ﻋﻠﻰ ا ﻣﺟﺎﻻت ﻻ
  ؛2ﻧﺗﺎج أو اﻷﻓراد وﻏﯾرﻫﺎ ﻛﺎﻹ
وﺣﺗﻰ  ة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت داﺧل اﻷﺳواق اﻟوطﻧﯾﺔأو ﻣﺗﻌدد دوﻟﯾﺔاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺣﯾث ﺗﻛون ﺑﯾن  :ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ 
 ؛اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ
ﻟﯾﻬﺎ اﻟدوﻟﺔ ﺧﻼل اﻟﻔﺗرة إﻓﻬذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗﺗطﻠب اﻟﻘﯾﺎم ﺑدراﺳﺎت ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﺎج  :ﺳﺗﯾرادﺗرﺷﯾد اﻻ 
 واﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻣﻧﻬﺎ وﻣواﺻﻔﺎﺗﻬﺎ طﺑﻘﺎ ﻟدراﺳﺔ ﺳﺗﻬﻼك اﻟﻣﺣﻠﻲاﻻاﻟزﻣﻧﯾﺔ اﻟﻣﻘﺑﻠﺔ ﻷﻏراض اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ و 
ﻟﻰ اﻷﻧﻣﺎط واﻟﻌﺎدات إﺿﺎﻓﺔ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺷﺗري ورﻏﺑﺎﺗﻪ واﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟورود اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗوردة ﺑﺎﻹا
 .3ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ اﻻ
                                                           
 ، اﻷردن ،ﻋﻣﺎن ،ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ وﻟﻰ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،ﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺷﺎﻣل واﻟﻣﺗﻛﺎﻣلأﻋﺑﺎس ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، -1
  . 62: ص ،2002
  . 61 :، ص0002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق، ﺧرون، آﻋﺑﯾد ﻋﻧﺎن و  -2
  . 54 :، ص1002اﻟﻣﻛﺗﺑﺔ اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دارة اﻟﺗﺳوﯾق، إﻣﺣﻣود ﺻﺎدق ﺑﺎزرﻋﺔ،  -3






ب ﺳواء ﺗم ﻫذا ﺑﺎﻷﺳﻠو  :اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق ﻛﺗﺷﺎفاﻏزو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل  
 (اﻟﻣﺑﺎﺷرﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻏﯾر اﻻ) أو ﻋن طرﯾق اﻷﺳﻠوب ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر  (ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر اﻻ) اﻟﻣﺑﺎﺷر
  .1ﻧﺗﺎج ﻣﺛﻼ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺻدﯾر أو ﺗراﺧﯾص اﻟﺑﯾﻊ أو اﻹ
ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣﺑرزﯾن ﻣن  اﻷﺳﺎﺳﯾﺔوﺑﻌد اﻟﺗطرق ﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺳوﯾق ﺳوف ﯾﺗم ﻋرض ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم 
 .ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻪاﻻ اﻷﻫﻣﯾﺔﺧﻼﻟﻬﺎ 
  ﺗﻌرﯾف اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ : اﻟﻔرع اﻷول
 اﻟﻣﻣﺎرﺳﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ إﻟﻰ اﻟﺗطﺑﯾﻘﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ أي ﺧﺎرج ﺣدود اﻟدوﻟﺔ اﻟواﺣدةﺗطور اﻟﺗﺳوﯾق ﻣن اﻟﺗطﺑﯾﻘﺎت و  ﻟﻘد
رات ﻓﻲ ﺛروات ﺗﻌددت اﻟﺗﻐﯾﺔ ﻣﺛل اﻟﺳوق اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ، و اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺑﺳﺑب ظﻬور اﻻﺗﺣﺎدات اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و 
زﯾﺎدة اﻻﻫﺗﻣﺎم  إﻟﻰاﻟﺗداﺧل ﻓﻲ اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ واﻟﺗﺻﻧﯾﻊ واﻟﺗﺧﺻص و اﻟﺗﺣول اﻟﻌﺎﻟم وﻣواردﻩ و 
ﺟﺎت ﻟﺗﻧﺎﺳب أﺳواق دوﻟﯾﺔ ﺗﺻﻣﯾم ﻣﻧﺗإﻟﻰ إﻧﺷﺎء ﻣﻧظﻣﺎت ﺗﺳوﯾق ﻋﺎﻟﻣﯾﺔ و أدت ﻛل ﻫذﻩ اﻟﻘوى ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، 
اﻟدوﻟﻲ ﺑﻬذا اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻔرص اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة، و ﺎح و وراء اﻷرﺑ رﻛﺿﺎاﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق ﺟدﯾدة ﺑذاﺗﻬﺎ و 
  . 2ﻟﻛن ﺑﺄﺳﺎﻟﯾب ﺗﻘﻠﯾدﯾﺔﺔ و ﯾاﻟﻣﻌﺎﺻر ﻟﻪ ﺟذور ﺗﺎرﯾﺧ
  :ﯾﻠﻲ ﻬﺎ ﻣﺎﺑﯾﻧ اﻟﺗﻲ ﻗدﻣﻬﺎ اﻟﻛﺗﺎب ﻧﻌرض ﻣنﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗﻌﺎرﯾف  ﺧﻼلﻣن و 
ﻛوﻧﯾﺔ ﻟﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻋﺎﺑر ﻟﻠﺣدود  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻧﺷﺎط ﻛوﻧﻲ ﯾﻧطﻠق ﻣن  ":ﻧﻪﺄاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑ notnatSﯾﻌرف  - 
ﺑﻬدف إﺷﺑﺎع اﻟﺣﺎﺟﺎت  ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﺧﺎرج ﻧطﺎق وﺣدود اﻟﻣﺷروع اﻟوطﻧﻲ،اﯾﺗﻧﺎﻏم وﯾﺗﻔﺎﻋل ﻣﻊ ﻗدرات  اﻹﻗﻠﯾﻣﯾﺔ،
  . 3" ﻩ اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎتذﻧﺎﺳب ﻣﻊ ﻫو ﺧدﻣﺎت ﺗﺗأﻣن ﺧﻼل طرح ﺳﻠﻊ  واﻟرﻏﺑﺎت،
 ،اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗطوﯾر ،ي ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ ﻋﻧﺎﺻر ﺗﺧطﯾطذﻋﻣﺎل اﻟﻟك اﻟﻧﺷﺎط ﻣن اﻷذ ":ﻧﻪﺄﺑ ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور ﻪوﯾﻌرﻓ - 
( اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت)ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  (و اﻟﻣﺳﺗﺧدم اﻟﺻﻧﺎﻋﻲأ)اﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺗروﯾﺞ وﺧدﻣﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ  اﻟﺗﺳﻌﯾر،




                                                           
  . 22 :، ص9991ﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، ﻣﺻر، ، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹوﺟﻬﺔ ﻧظر ﻣﻌﺎﺻرة :ﯾقاﻟﺗﺳوﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -1
  . 355: ص ،4002ﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ﻣؤﺳﺳﺔ ﺷﺑﺎب اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻹ ،دارة ﻣﻧظوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻌرﺑﻲ واﻟدوﻟﻲإﻓرﯾد اﻟﻧﺟﺎر،  -2
 ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻ ،-ﺗﺣﺎد اﻟﻣﻐرب اﻟﻌرﺑﻲ ﻧﻣوذﺟﺎإ -اﻟﺗﻛﺗﻼت ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻟﺗﻌزﯾز ﻓرص اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  ﻟﯾﺎس ﺳﺎﻟم،إ -3
  . 371: ص ،2102 ،30اﻟﻌدد ،3ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،اﻟﻌوﻟﻣﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻﻣﺧﺑر 
  . 02: ص ،ذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، -4






اﻟﺣدود ﺧﺎرج اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻹﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺟﻬودﻣﺟﻣوع اﻟ ":ﻧﻪأﻓﯾﻌرﻓﻪ ﻋﻠﻰ  ﻓرﯾد اﻟﻧﺟﺎرﻣﺎ أ - 
ﻏراض اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻷ ﻣﻧظﻣﺔي ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻏﯾر اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ اﻟأ م،اﻷ ﻣﻧظﻣﺔاﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻟﻠﻣرﻛز اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻠ
       . 1" ﺳﺗﻘرار وﺣل اﻟﻣﺷﻛﻼت وﻏﯾرﻫﺎارﺑﺎح وﻣﺑﯾﻌﺎت و أﻫداف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺧططﺔ ﻣن ﺗﺣﻘﯾق اﻷ
ﻧﺳﯾﺎب اﻟﺳﻠﻊ اﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗراﻓق اﻷﻧﺟﺎز اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ا ٕﺗطوﯾر و " :ﻧﻪﺄﯾرى ﺑ وﻓﻬد ﺳﻠﯾم اﻟﺧطﯾب - 
  .2"ﺑطرﯾﻘﺔ ﺗﺷﺑﻊ ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم ورﻏﺑﺎﺗﻬم ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔو اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﯾن ﻓﻲ اﻷأﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن إواﻟﺧدﻣﺎت ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن 
ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى  ﺷﺑﺎﻋﻬﺎا ٕﻛﺗﺷﺎف ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و ا" :ﻫو ﺑو ﻗﺣفأﻟﻌﺑد اﻟﺳﻼم واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ  - 
و أﯾود اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن واﻟدوﻟﯾﯾن وﺗﻧﺳﯾق اﻟﺟﻬود واﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ظل ﻗﻓﺿل ﻣن أاﻟدوﻟﻲ ﺑﻣﺳﺗوى 
  . 3" ﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ اﺟراءات واﻟﺗﻘﻧﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﺟﻣﯾﻊ اﻟدراﺳﺎت واﻟﻘرارات واﻹ:" ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻧﺎﺟﻲ ﺟﻣﺎلوﯾﻌرﻓﻪ  - 
  . 4"اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺳﺗﻐﻼل اﻟﻐزو و 
اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗراﻓق ﺗدﻓق ﻓﻣن ﺧﻼل 
  .اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﺧﺎرج اﻟﺣدود اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ طﻠﺑﺎت واﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟدول 
ﺎ ﯾاﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﻠﺑﺣث ﻋن ﻣزا ﻧظﻣﺎتطﺎرا ﻣرﺟﻌﯾﺎ ﻣﻔﯾدا ﻟﻠﻣإوﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻌﺗﺑر    
  :أن ﻫذا ﻣن ﻣﻧطقو  ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻷ
ذواق واﻟرﻏﺑﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن ﺣﯾث اﻟﻣﻛﺎن واﻟﻣﺗﻐﯾرة ﻋﺑر اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻘدم ﺣﻠوﻻ ﻟﻠﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻷ - 
 ؛اﻟزﻣﺎن
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻻ ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻔﻛﯾر اﻹإاﻟﻧﺗﯾﺟﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻻ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺣﻘق  - 
طﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﻘﺳﯾﻣﺎ ﻓﻲ اﻟ، ﻻﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺳﺗﻐﻼل ﻓرص ﺟدﯾدة ﻓﻲ اﻷاﻛﺗﺷﺎف و ﺎوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺳﻣﺢ ﺑاﻟﺗﺳ - 
 . 5ﻟﻰ ﺣد اﻟﺗﺷﺑﻊإوﺻﻠت 
                                                           
 دار ﻗﺑﺎء ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ ،آﻟﯾﺎت ﺗﻔﻌﯾل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ وﻣﻧﺎطق اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺣرة اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﻛﺑرى :ﺗﺳوﯾق اﻟﺻﺎدرات اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻓرﯾد اﻟﻧﺟﺎر، -1
  . 23 :ص ،2002، ﻣﺻر واﻟﺗوزﯾﻊ،
 ،0002ردن، اﻷ ﻋﻣﺎن، دار اﻟﻔﻛر ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، وﻟﻰ،، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔأﻣﻔﺎﻫﯾم  :ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق ﻣﺣﻣد ﺳﻠﯾﻣﺎن ﻋواد، ﻓﻬد ﺳﻠﯾم اﻟﺧطﯾب، -2
  . 941: ص
   . 20: ص ،ذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ،وﺟﻬﺔ ﻧظر ﻣﻌﺎﺻرة :ﯾقاﻟﺗﺳو ﺑو ﻗﺣف،أﻋﺑد اﻟﺳﻼم  -3
  euqigogadép uaevuoner ud noitidE ,noitacilppa te euqinhcet  eiroéhT :lanoitanretni ecremmoC  ,lamaJ ijaN -4
   .  49 :P ,5002 ,ASU ,adanaC ,cnI
 ،40اﻟﻌدد  ،ﻓرﯾﻘﯾﺎإﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل اﻣﺟﻠﺔ  ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: ﺳﺗﺧدام ﻣﻘﺎرﺑﺔﺎدﻓﻊ اﻟﺻﺎدرات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺧﺎرج اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﺑ ،ﻋﺑﯾﻠﺔ ﻣﺣﻣد ،ﺑراق ﻣﺣﻣد -5
  .  231:ص دت،






 ﻠﻲﺧﺎرج اﻟﺳوق اﻟﻣﺣ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت زﺑﺎﺋن اﻟﻣﻧظﻣﺔﺗﻠﺑﯾﺔ أﻓﺿل ﻻﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻟدﯾﻬﺎ ﻣﻬﻣﺔ ﻫﻲ ﺗﺣدﯾد و ﻓوظﯾﻔﺔ اﻟﺗﺳو 
ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﺿﻣن ﻗﯾود اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ وﻣوارد و  ﺳوﯾقﻛذﻟك ﺗﻧﺳﯾق أﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺑطرﯾﻘﺔ أﻓﺿل ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و 
  :ن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺗﺿﻣن اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺈﻷﺳﺎس ﻓا اذوﻋﻠﻰ ﻫ، 1اﻟﻣﻧظﻣﺔ
  ؛ﻟﯾﺔ واﻟﻣﺗوﻗﻌﺔﺎدراﺳﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺣ -  
  ؛ﺗﺧطﯾط وﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣرﻏوﺑﺔ واﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن أو اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 
  ؛ﺗوزﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﻧوات اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ - 
  ؛اﻟﺗروﯾﺞ ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺑﯾﺎن اﻟطرق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻹﺷﺑﺎع وٕارﺿﺎء ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم ورﻏﺑﺎﺗﻬم - 
ﺗﺣدﯾد طرق اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻛس اﻟﻘﯾﻣﺔ واﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘﻘﻬﺎ اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن واﻟﺗﻲ ﺗﻬدف إﻟﻰ  - 
  ؛ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺎتاﻧﺎﺳب ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻋﺎﺋد ﻣ
  . ﺳﺗﻣرار اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬماو  زﺑﺎﺋناﻟﻟﻠﺗﺄﻛد ﻣن ﻣدى رﺿﺎ  وﻫذاﻗﺑل اﻟﺷراء و  ﺑﻌدﺗﻘدﯾم اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻔﻧﯾﺔ وﻏﯾر اﻟﻔﻧﯾﺔ  - 
و طرق دراﺳﺔ ﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺳوﯾق أأﺳﺎﻟﯾب  ﻣن نأﯾﺗﺿﺢ  ،ﻛرذورد ﻓﻲ اﻟﺗﻌﺎرﯾف ﺳﺎﺑﻘﺔ اﻟ وﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ
  .ﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﻣﺣﻠﻲ و دراﺳﺔ أوﺟﻪ اﻟﺷﺑﻪ واﻻأاﻟدوﻟﻲ ﻫو ﻓﺣص 
ﻛﻣن ﺑﺻورة رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﺗﻲ ﺗواﻟن اﻟﺗﻔرﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ إ
ﻻ أﻧﻪ اﻟﺳﺑب ﻓﻲ ﻛل اﻟﺗﻌﻘﯾدات واﻟﺻﻌوﺑﺎت اﻟﺗﻲ إ و ﻓﺎرق ﯾﺑدو ﺑﺳﯾطﺎ ﻟﻠوﻫﻠﺔ اﻷوﻟﻰﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن دوﻟﺔ ﻫ
ﻓﻣﻔﻬوم ﻋﻠم اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﺗﺻف  ،ﻣﻌﻧﻰ ذﻟك أن ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق واﺣدة ،ﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧد اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗواﺟﻪ اﻟ
ﺧر أن ﻣﻬﻣﺔ ﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق ﺳواء ﻓﻲ اﻟداﺧل أو آﺑﻣﻌﻧﻰ  ،ﺑﺎﻟﻌﻣوﻣﯾﺔ واﻟﺷﻣوﻟﯾﺔ أي أن ﺟوﻫر اﻟﺗﺳوﯾق واﺣد
 اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ﻛدورة ﺣﯾﺎةﻓﺎﻟﻣﺑﺎدئ واﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷ ،إﻟﻰ ﺣد ﻣﺎاﻟﺧﺎرج ﺗﻛﺎد ﺗﻛون ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ وﻣﺗطﺎﺑﻘﺔ 
ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ م ﻟﺣل اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺎﻓﺎﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟﻌ ،ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﻫﻲ ﻧﻔﺳﻬﺎ ﻓﻲ أي ﺳوقﻛﻣﻔﻬوم ووﺳﺎﺋل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺗﻘﻠﯾدﯾﺔ 
ذا ا ٕو  ﺗﺧﺎذ ﻗرار،اﻟﺗﺣﻘﯾق ﻫدف أو ﻛوﺳﯾﻠﺔ ﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﺗﺑﺎر اﻟﺑداﺋل أو اﻟطرق اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟدى ااﻣﺛل  ﻫو ﺗﻘرﯾﺑﺎ ﻣﺗطﺎﺑق
ﻛﻣن ﻓﻲ اﻟﺟواﻧب اﻟﻣﯾﻛﺎﻧﯾﻛﯾﺔ ﺗﻋﻠﻰ ﻫذا اﻟﺳؤال ﻻ  ﺎﺑﺔﺟاﻹو  ،ﺣﯾﺣﺎ ﻓﻠﻣﺎذا ﻧدرس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻛﺎن ﻫذا ﺻ
ﺧﺗﻼف ﻓﻲ ا ﯾؤدي إﻟﻰ وﺟودﺧﺗﻼف اﻟﻣﺣﯾط ﺎﻓ ،اﻟﻣﺣﯾط اﻟذي ﺗﺟرى ﻓﯾﻪ اﻟﺧطط اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲﻟﻠﺗﺳوﯾق ﺑل 
  . 2ﻫﺗﻣﺎمﺳﻠوب واﻻاﻟﻣدﺧل واﻷ
ﻓﺎﻟﻔﻠﺳﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺗﺧﺗﻠف ﻛﺛﯾرا ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺗﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ و  ﺎﺋﻔﻪ ﻻظﻔﻠﺳﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾق وو ﻓ
ﻧﺷطﺔ أﯾﺗم ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﻣﻣﺎرﺳﺔ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺎت و  ذيﺧﺗﻼف اﻟوﺣﯾد ﯾﻛﻣن ﻓﻲ اﻟﻣﺣﯾط اﻟﺟوﻫر اﻻ ﻟﻛندة و ﺣوا
ﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻛﺑﯾرة ا ٕو  ﻧﺎﺟﺣﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ إن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟوطﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺗﻠك أﯾﻌﺗﻘد  ﻛوﺗﻠرن ﻛﺎن ا ٕو  ،اﻟﺗﺳوﯾق
                                                           
  . 01 :P ,3102 ,ecnarF ,siraP ,donuD ,noitidé emé2 ,lanoitanretni gnitekraM ,toviloJ ellëaG – ennA -1
 . 12، 02 :ص ص ،ذﻛرﻩﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، -2






ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ إﺔ وﺷﻣوﻟﯾﺔ ﻧﯾﺿﺎ ﺑﺣﻛم ﻣﺛﺎأ ﺳواق ﻋﺎﻟﻣﯾﺔأﺧﺗراق اﺧﺗراق اﻟﺳوق ﺗﻛون ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ ﻻ
  . 1اﻟداﺧل واﻟﻣﺗطﻠﻌﺔ ﻧﺣو اﻟﺧﺎرجاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻧﺣو 
ﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻣﺛل أﺳﺎﺳﺎ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗرض اﻟﻣﺳوق ا اﻻذﻫ
وﺧدﻣﺎﺗﻪ ﻓﯾﻬﺎ وﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣردودات  ﻪﻟﺗﺳوﯾق ﺳﻠﻌوﺳﻊ أوﻓﻲ اﻟﻣﻘﺎﺑل ﺣﺻوﻟﻪ ﻋﻠﻰ ﻓرص  ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻓﻲ اﻷ
ﻩ اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻗرار ذﻧﻪ ﻟﯾس ﺑﻣﻘدور ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﺣﻣل ﺗﺑﻌﺎت ﻫأﻻ إ ،اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻣﻧﻬﺎرﺑﺎح واﻷ
  . 2ﻟﯾﺔ واﻟﺗﻛﯾف ﺗﺑﻌﺎ ﻟﻣﺗﻐﯾراﺗﻬﺎدو اﻟﺳواق اﻷﻟﻰ إاﻟدﺧول 
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻌواﻣل واﻟدوﻟﻲ ﻫﻲ اﻟﻌواﻣل اﻻﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ اوﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺷﻛل 
  :ﯾﺗطﻠب ﯾﺟﺎد ﺣﻠول اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔإﻓﺎن ﺳﺎس ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ واﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وﻋﻠﻰ ﻫذا اﻷاﻻ
ﻟﻰ ﻫذا اﻟﻌﺎﻟم ﻋﻠﻰ إﻟدى ﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺣﯾث ﯾﻧظرون  kooltuo lanoitanretnIوﺟود ﺑﻌد دوﻟﻲ  - 
 ؛ﻗﺗطﺎﻋﺎت ﻟﺳوق واﺣداو أﺟزاء أأﻧﻪ 
 ؛ﺧﺗﯾﺎرﻫﺎاﺳواق اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ وﻛذﻟك أﺟزاء اﻟﺳوق أو اﻷﺗﻘﯾﯾم اﻟﺳوق أو اﻷ - 
ﺣﯾث أن ﻣﻬﻣﺔ ﻣدﯾر  ،دراﺳﺔ وﺗﻘﯾﯾم اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺣﯾطﺔ ذات اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ - 
ﯾﺋﺗﻬﺎ ﻫو ﺗﻘﯾﯾم وﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟذي ﯾﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﺑاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ 
 . 3ﻣﻛﺎنﺑﺎﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق أﻫداﻓﻬﺎ ﺑﻘدر اﻹ
  :اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ و  اﻟﻔروﻗﺎتﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﯾﺑﯾن أﻫم  ﻓﻲو 
  اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻠﻲ و أوﺟﻪ اﻻﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣ(: I.20)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ  أوﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ
   :ﻋدد اﻟدول -
   :اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺣﺟم اﻟﻧﺷﺎط -
   :ﻧظم اﻟﺗﺳوﯾق -
   :اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ -
اﻟﻘﺿﺎﯾﺎ اﻟﺗﻲ اﻟﻣواﻗف و  -
   :ﯾﺗﻌرض ﻟﻬﺎ ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق
اﻟﻧﻔﺎذ إﻟﻰ ﻣداﺧل اﻟﺗﺳوﯾق و  -
   :اﻷﺳواق
  . دوﻟﺔ واﺣدة - 
  .ﻣﺣدود  - 
  . اﻟﻌددﻣﺣﺻورة  - 
   .طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل  - 
   .ﻣﺗﻛررة روﺗﯾﻧﯾﺔ، ﻣﺣدودة، و  - 
  
ﻣدﺧل ﻧﻣطﻲ ﻟﺗﺳوﯾق  - 
اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 
  . دوﻟﺗﯾن ﻋﻠﻰ اﻷﻗل - 
  . ﻣﺗﺷﻌب - 
  . ﻣﺗﻌددة - 
  . ﻣﺗراﺑطﺔطوﯾﻠﺔ اﻷﺟل و  - 
ﻏﯾر ﻣﺗﻧوﻋﺔ، ﻣﺗﺟددة، و  - 
  .ﻣﺗﻛررة
ﯾﺗطﻠب اﻟﻧﻔﺎذ إﻟﻰ اﻷﺳواق  - 
ﺗﺑﺎع أﺳﺎﻟﯾب ﻣﺗﻌددة وﻓﻘﺎ اﻟدوﻟﯾﺔ إ
                                                           
  . 573: ، ص9002ردن، ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺳﺎدﺳﺔ، دار زﻫران دارة اﻟﺗﺳوﯾقإﻗﺣطﺎن اﻟﻌﺑدﻟﻲ، ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  -1
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   :ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔا -
  
   :اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ -
  
   :ﻣﻧﺎخ اﻷﻋﻣﺎلاﻟﺑﯾﺋﺔ و  -
   :ﺛﻘﺎﻓﺔ اﻷﺳواق -
ﻘدﯾﺔ، ﻧاﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ، اﻟاﻟﻧظم  -
   :اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، و اﻻ
   :اﻟﺳوق -
  
   :وﺣدة اﻟﺗﺑﺎدل -
  اﻟﻌﺎدات اﻟﺷراﺋﯾﺔ  -
   :ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔاﻻو 
   :اﻟﻠﻐﺔ -
   :اﻟزﻣن -
   :اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت -
  
  
   :اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ -
  
  
  :اﻟﻣﻧﺗﺞ -
   
  
  :اﻷﺳﻌﺎر -
  
  
  :اﻟﺗروﯾﺞ -
ظرا ﻻرﺗﻔﺎع درﺟﺔ ﺗﺟﺎﻧس ﻧ
  . اﻟﻣﺷﺗرﯾن ﺑﻬﺎاﻟظروف و 
  .ﻣﯾﺳر  - 
  
       .ﺣﺻورة ﻣﻣﻌروﻓﺔ و  - 
  
     .ﻣوﺣدة رة و ﻣﺳﺗﻘ - 
   .ﺷﺑﻪ ﻣوﺣدة  - 
   .واﺣدة  - 
  
ﺳوق دوﻟﺔ واﺣدة، ﺳوق ﺷﺑﻪ  - 
  .ﻣوﺣدة 
   .ﻋﻣﻠﺔ واﺣدة  - 
  ﯾﻣﻛن ﺣﺻرﻫﺎ ﺣدودة و ﻣ - 
  .ﺷﺑﻪ ﻣوﺣدة و 
   .ﺧﺗﻼﻓﺎت ﻟﻐوﯾﺔ ﻣﺣدودة ا - 
  .ﻣوﺣد  - 
  .ﻣﺳﺗﻘرة ﻧﺳﺑﯾﺎﻣﺗوﻓرة، ﺳﻬﻠﺔ، و  - 
  
  
ﯾﻣﻛن اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻪ ﺑﻘرار ﻣن  - 
    . اﻟﻣﺷروع وﻓق اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻔﻧﯾﺔ
  
ﯾﻣﻛن إﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت  - 
    . ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﻣﺣﻠﯾﺔ
  
  ﺣدد وﻓق اﻟﻣﻌطﯾﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺗ - 
أو ﻛﻣﺎ ﻫو ﻣﺗﻌﺎرف ﻓﻲ اﻷﺳواق 
    . اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ
اﻟﺗروﯾﺞ ﺗﺣدد  طﺑﯾﻌﺔ وﺳﯾﻠﺔ - 
  . ﺧﺻﺎﺋص ﻛل ﺳوقﻟﺑﯾﺋﺔ و 
  
ﯾﺣﺗﺎج ﺗﻔﻛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ  - 
  . ﺗﻧﻔﯾذ ﻣﺣﻠﻲو ﻋﺎﻟﻣﻲ 
ﯾﺿﺎف إﻟﯾﻬﺎ اﻟﺷﺣن، اﻟﻧﻘل،  - 
  . ﻟﺦا...اﻟﺗﺄﻣﯾن، اﻟﻣﺧﺎطر
  . ﻣﺗﻧوﻋﺔﻣﺗﺑﺎﯾﻧﺔ و  - 
  . ﻣﺗﺑﺎﯾﻧﺔ ﺑﺷدة - 
  . ﻣﺗﻧوﻋﺔﻣﺗﻌددة و  - 
  
  . أﺳواق ﻣﺗﻧوﻋﺔ - 
  
  .ﻋﻣﻼت ﻣﺗﻌددة  - 
  . ﻛﺛﯾرة اﻟﺗﺑﺎﯾن - 
  
  . ﻣﺗﺑﺎﯾﻧﺔﻟﻐﺎت ﻣﺗﻌددة و  - 
  . ﻫﻧﺎك ﻓروق زﻣﻧﯾﺔ - 
ﺎع ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺣﺻول رﺗﻔاﺻﻌﺑﺔ،  - 
ﻗد ﻻ ﺗﻛون ﻋﻠﯾﻬﺎ، ﻣﺗﻌددة و 
  . ﻣﺳﺗﻘرة
ﻣﻛن اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻪ ﺑﻧﻔس ﻻ ﯾ - 
اﻟﻘوة ﺑﺳﺑب اﻟظروف اﻟﻣروﻧﺔ و 
  . اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
ﯾﺗوﺟب إﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت  - 
ﺑﻣواﺻﻔﺎت دوﻟﯾﺔ ﺗﺗﻼءم ﻣﻊ ﻛل 
  . ﺳوق
ﺗﺣدد وﻓق اﻷوﺿﺎع اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ 
ﻓﻲ ﻛل ﻗطر ﺣﺳب اﻟﻘوة  اﻟﺳﺎﺋدة
  . اﻟوﺿﻊ اﻻﻗﺗﺻﺎدياﻟﺷراﺋﯾﺔ و 
اﻟﺗروﯾﺞ ﻣﺗﻧوﻋﺔ طﺑﯾﻌﺔ وﺳﯾﻠﺔ  - 













اﻟﻘواﻧﯾن ﻋﻠﻰ ﺿوء اﻷﻧظﻣﺔ و 
  . اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ
ﯾﻛون داﺧل ﺣدود اﻟدوﻟﺔ  - 
ﯾﺗم اﻻﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟﻌﻣﯾل اﻟواﺣدة و 
      . ﻋن طرﯾق ﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ
ﺣﯾث ﯾﻣﻛن أن ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﻗطر 
  . إﻟﻰ آﺧر
اﻟﺧدﻣﺎت ﻣن ﺗﺳوﯾق اﻟﺳﻠﻊ و  - 
ﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﯾﻛون ﺑﯾن إﻟﻰ ااﻟﻣﻧﺗﺞ 
أو أﻛﺛر ( ﻣﺳﺗوردﻣﺻدر و )ﺑﻠدﯾن 
ﻣن ﺑﻠد ﻋن طرﯾق اﻟوﻛﻼء ﻓﻲ 
اﻷﺳواق اﻟﺧﺎﺻﺔ أو ﻋن طرﯾق 
  .اﻟﺗرﺧﯾص أو اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر
 . 23-03: ، ص ص9002، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  :اﻟﻣﺻدر
رﺳﺎﻟﺔ دﻛﺗوراﻩ ، -ﻗﺎﻟﻣﺔ–دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر : دورﻩ ﻓﻲ ﺗﻔﻌﯾل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎتاﻟدوﻟﻲ و ، اﻟﺗﺳوﯾق ﺑن ﻋرﯾﺑﺔ ﻣوﻧﯾﺔو 
  . 64: ، ص5102/4102، ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر ﺑﺳﻛرة(ل م د ) اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث 
اﻟدوﻟﻲ ﻷﻛﺛر ﻣن دوﻟﺔ ﺟﻌﻠﻪ وﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق واﺣدة وﻟﻛن ﺑﺳﺑب ﺗوﺟﻪ اﻟﺗﺳوﯾق 
ﻣﻣﺎ ﯾﺗطﻠب ﻣﻌﻬﺎ دراﺳﺔ ﺗﻔﺻﯾﻠﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻟﻌواﻣل  ،ﯾﺗﺄﺛر ﺑﺎﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻻﺧﺗﻼف اﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت واﻟﻘواﻧﯾن
 . 1ﻟﺗﺗﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن دﺧول ﻫذا اﻟﻣﺟﺎل
  أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺑﯾن اﻟدول اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﻓرﺿﺗﻬﺎ ظروف اﻟﺗﻘدم ﻣن ﺧﻼل اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻣﺗﺑﺎدﻟﺔ ﺗﺑرز أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ 
اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻓﻲ ﻛﺎﻓﺔ اﻷﻧﺷطﺔ وﺳرﻋﺔ ﻧﻘل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت، وﻗد ﻣﻛن ذﻟك اﻷﻗطﺎر اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ ﻣن اﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص ﻓﻲ 
وﻫذا ﯾدﻓﻊ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ إﻟﻰ ﺿرورة اﺳﺗﻐﻼل اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ  ،ﺗﺳوﯾق ﺳﻠﻌﻬﺎ وﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ وﺗطوﯾر أﺳﺎﻟﯾﺑﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
  .  2وﻓﻘﺎ ﻟﻧواﺣﻲ اﻟﺗﻘدم اﻟﻣﺷﺎر إﻟﯾﻬﺎ ﻛﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣﺟﺎراة اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣﺟﺎﻻتاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺳﻠﯾﻣﺔ 
  : ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺑﻌض اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﻲ ﺗﺑرز أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ وﻓﻲ
وﺟود اﻟﻔﺎﺋض ﻣن ﻋدم  ﻰﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠوﻋدم اﻻ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج ﻟﻠﺗﺻدﯾر ﺗﻪأﻫﻣﯾ ﺗظﻬر :أوﻻ
ن اﻟﻔﺷل ﺳﯾﻛون ﻓﻲ اﻷﯾﺎم ﺈإذا ﻧﺟﺣت ﻓﻲ ﯾوم ﻣﺎ ﻓ( ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺻدﯾر اﻟﻔﺎﺋض) إن اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻷﺧﯾرة وﺟودﻩ،
       ؛3ن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺗﺑدو واﺿﺣﺔ ﻣن ﻣﺑدأ اﻟﺗﺧﺻص ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج واﻟﺗﺻدﯾرﺈ، ﻟﻬذا اﻟﺳﺑب ﻓىﺧر اﻷ
                                                           
، 3102، 49ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد ﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ، : ﻣﻌﯾﻘﺎت اﻟﺗﺻدﯾر وآﺛرﻫﺎ ﻋﻠﻰ رﺑﺣﯾﺔ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟﻠدﯾﺔﻫﺎﺷم إﺑراﻫﯾم ﺣﺳن،  -1
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اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻌذر ﺳواق ﺗﻠك اﻷﻟﺧﺎﺻﺔ و  دوﻟﻲﻧﺗﻔﺎع ﻣن اﻟﺧدﻣﺎت ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن ﺳوق ﺗوﻓﯾر اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ واﻻ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ ﺗﺟﺎوز ﻋﺎﻣل اﻟﻣﻛﺎن ﻟﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺳﺑﺎب ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ و 
  ؛ﻟﻣﺧﺗﻠف ﺑﻘﺎع اﻟﻌﺎﻟم
ﺟﺗﻣﺎﻋﻲ اﻟﻣطورة ﺑﺧﻠق ﺣﺎﻟﺔ ﻣن اﻟﺗطور واﻟرﻗﻲ اﻻ وأإﺳﻬﺎم اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ؛أﺳواق اﻟﻌﺎﻟم اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔو ﻫو ﺟدﯾد ﻓﻲ دول  دﻣﺎ ﻟﻠﺗﻔﺎﻋل ﻣﻊ ﻣﺎﻗل ﺗﻘاﻟدول اﻷﻓﻲ ﺧﺎﺻﺔ 
 ،ﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻪﺗﺗﺳﺎع ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟذي ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﻣن ﺟراء اﻻاﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺗﻣﻛﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن اﻻ :راﺑﻌﺎ
ﺗﺧﻔﯾض أﺳﻌﺎر  ﻰوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻘود اﻷﻣر إﻟ ،ﻧﺗﺎج ﻟﻠوﺣدة اﻟواﺣدةﻟﯾف اﻹﺎﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛ ﻰوﻫذا ﻣﺎ ﯾﻧﻌﻛس إﯾﺟﺎﺑﺎ ﻋﻠ
  ؛ﺗﺻﺎﻟﺢ طرﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻫذا ﯾؤدي إﻟﻰﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣن اﻋداد ﻣﺿﺎﻓﺔ أواﻟﺗﻲ ﯾﺟﻌﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﻣﺗﻧﺎول  اﻟﺳﻠﻊ 
ﯾﺳﺟل ﻟﻬﺎ ﻓﺣﺳب ﺑل ﯾﺳﺟل  اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺗﺣﻘق ﻣن ﻧﺟﺎﺣﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ن اﻟﻛﺛﯾر ﻣن دول اﻟﻌﺎﻟم أﺧذت ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺈوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓ ،ﺗﻌود إﻟﯾﻬﺎﻧطﻠﻘت ﻣﻧﻬﺎ أو اﻟﺗﻲ اﻋﺎﺋداﺗﻬﺎ ﻟﻠدول اﻟﺗﻲ ﻰ أﯾﺿﺎ ﻋﻠ
اﻟﯾﺎﺑﺎن و  ﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺎﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔﻣﻠﺗﻬﺎ اﻟﻌﺎﻣﻧظﻣﺎﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﺳﻣﻌﺔ ﻛﺑﯾرة ﻣن ﺧﻼل ا
 . 1ﺑرز اﻷﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣﺟﺎلأﻛورﯾﺎ ﻣن ﺑﯾن و 
  ﺧﺻﺎﺋﺻﻪﻣراﺣل ﺗطور اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و  :اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
وﻫذا أﺛﻧﺎء رﻏﺑﺔ ، إﻟﻰ ﻣﻣﺎرﺳﺗﻬﺎ دوﻟﯾﺎﻟﻘد ﺗطور اﻟﺗﺳوﯾق ﻣن ﻣﻣﺎرﺳﺔ أﻧﺷطﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﺣﻠﻲ 
واﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﺑﻬﺎ  ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرةدراﺳﺔ ﻣن ﺧﻼل  اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  .ﻏﺗﻧﺎﻣﻬﺎ اواﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ 
ﻫﻲ ﺣﺎﻟﺗﻪ اﻟراﻫﻧﺔ و  ﻰاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﻌدة ﻣراﺣل ﺣﺗﻰ وﺻل إﻟﻣر : ﻣراﺣل ﺗطور اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: اﻟﻔرع اﻷول
 : ﻛﺎﻟﺗﺎﻟﻲ
ﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻛﻣر وﻗﺎدت ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷ :(0691-0591) اﻟﻌواﺋق اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ ﻰﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠ: أوﻻ
 .2ﺗﺧﻔﯾض اﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ ﺑﻬدف اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري اﻟﺳﻠﻌﻲ ﻰﻋﻣﻠت ﻋﻠ
ﻧﻌﻛﺎﺳﺎت اﻟﺗﺑﺎﻋد اﻟﺟﻐراﻓﻲ اوﺗﺷﻣل  (:9791-1691) اﻟﺗﺑﺎﻋد اﻟﺟﻐراﻓﻲﻧﻌﻛﺎﺳﺎت ا ﻠﻰﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻐﻠب ﻋ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
اﻟﻧﻘدﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و اﻻو اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ و اﻟﺿرﯾﺑﯾﺔ و ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ ﻻاو اﻟدول ﻛل ﻣن ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻧﻘل ﺳواق أﺑﯾن 
ﻛﺎن ذﻟك أﺳواﻗﻬﺎ، و راد واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺑﯾن اﻷﻓو اﻷﻣوال و اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و ﻧﺗﻘﺎل اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ا اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻬدف ﺣرﯾﺔ
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻹﻗﻠﯾﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﻋدة ﻣﻧﺎطق ﻣن اﻟﻌﺎﻟم ﻧظرا ﻟﻣﺎ ﺗﺣﻘﻘﻪ ﻫذﻩ اﻟﺗﺟﻣﻌﺎت ﻣن ﺗﺟﺎﻩ ﻧﺣو اﻟﺗﺟﻣﻌﺎت اﻻﻣؤﺷرا ﻟﻼ
                                                           
  . 672 :ص ،ذﻛرﻩﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  ،ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري -1
، 5002ﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ﻣﻧﺷﺄة اﻟﻣﻌﺎرف، اﻹ ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﻧدﻣﺎﺟﺎت اﻻداء ﻓﻲ اﻟﻛﯾﺎﻧﺎت واﻻ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ﻣﺣور اﻷﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ اﻻ ﻋﻣﺎن ﺻﻘر ﺳﺎﻟﻣﺎن،  -2
  . 02: ص






ﻫم ﻣﺎ ﯾﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﻔﺗرة ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻫو اﻟﺗﻐﯾر اﻟﻛﺑﯾر أﻧﻣو اﻟﻌﻣل، و ﺗﺳﺎع اﻟﺳوق و اﻣزاﯾﺎ ﻟدوﻟﻬﺎ ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ 
و أإﻗﺎﻣﺔ ﻣﺻﻧﻊ ﺗﺳﻠﯾم ﻣﻔﺗﺎح  ﻰرﺗﺑﺎط ﻋﻠاﻻ ﻰﻣﺟرد ﻣﺷﺗري ﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ إﻟﻓﻲ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟدول اﻟﻣﺳﺗوردة ﻣن 
  .ﻣﺷﺗرك ﻣﻌﻪ دارة اﻟﻣﺷروع أو إﻗﺎﻣﺔ ﻣﺷروع ﻹاﻟﺗﻌﺎﻗد ﻣﻊ اﻟﻣﺻدر 
ﻧﺗﻘﺎل اﺳﺗﻬدف ﯾ ذياﻟﺧر ﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ وﻫو ظﻬور اﻟﺳوق اﻷوروﺑﻲ اﻟﻣﺷﺗرك آوﻛذﻟك ﻫﻧﺎك ﻋﺎﻣل 
ﺗﺣﺎدات ﺗﺟﺎﻩ ﻧﺣو اﻻﻣﻣﺎ ﺳﺎﻋد ﻟﻼ ،واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺑﯾن أﺳواﻗﻪ اﻷﻓرادو اﻷﻣوال و اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و اﻟﺧدﻣﺎت و اﻟﺳﻠﻊ 
  .ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻣزاﯾﺎ اﻟدول اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﻛﺑر ﺣﺟم اﻟﺳوق ﻗﻠﯾﻣﯾﺔ ﻟﻼاﻹ
ﺗﺣﺎدات اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ أدى ظﻬور اﻻ :0891ﻣرﺣﻠﺔ ظﻬور اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ اﻟﺟدﯾدة ﻣﻧذ ﺑداﯾﺔ : ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ظﻬور أﺑدﻟﻰ إﻛل ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل أدت  ،ﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻟﻰ زﯾﺎدة اﻻإواﻟﺗطور اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ واﻟﺗﺻﻧﯾﻊ واﻟﺗداﺧل 
 ﻰاﻟﻧﻔﺎذ إﻟ ﻋﻠﻰﺑﺎﻟﻘدرة  0891ﺑﺗدءا ﻣن ااﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﺑوﺿوح ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و 
وﻫذا ﺑﻔﺿل ﺗﺻﻣﯾﻣﻬﺎ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﺗﺗﻧﺎﺳب  ،ﻣﻊ ﺗﺣﻘﯾق أرﺑﺎح أﻓﺿل ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻛﺑرى دوﻟﯾﺔاﻷﺳواق اﻟ
رﺑﺎح ﺳﺗﺧدام ﺗﻘﻧﯾﺎت اﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق ﺟدﯾدة ﺳﻌﯾﺎ ﻣﻧﻬﺎ ﻟﺗﺣﻘﯾق ﻣزﯾد ﻣن اﻷاﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻫذﻩ اﻷﺳواق و 
  . 1ﻛﺗﺳﺎب ﻓرص ﺗوزﯾﻌﯾﺔ ﺟدﯾدةاو 
ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺻف اﻟﺛﻣﺎﻧﯾﻧﺎت ﻗﺎد ﻫذﻩ اﻟﻔﺗرة اﻟﻛﺎﺗب اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﻲ  :5891ﻣﻧذ ﺑداﯾﺔ  دوﻟﻲﺳوق اﻟﻟﻣرﺣﻠﺔ ﻣﻔﻬوم ا: راﺑﻌﺎ
اﻟوﻻﯾﺎت و ﻫﻲ ﺑﻠدان أوروﺑﺎ اﻟﻐرﺑﯾﺔ ن واﺣد و آأﺳواق ﻓﻲ ﻋدة ﻓﺗراﺿﻪ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ إطﻼق اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﺎﺑ eamahO
ﺿﻼ ﻋن ﺗﻘﺎرب ﺧﺻﺎﺋﺻﻬم اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ ﻛذا اﻟﯾﺎﺑﺎن اﻟذي ﯾﺗﻘﺎرب ﻓﯾﻪ ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓو  اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ اﻟﻣﺗﺣدة
  :ﻋﺗﺑﺎرﯾن أﺳﺎﺳﯾﯾن وﻫﻣﺎا ﻰﻋﻠ دوﻟﻲﯾﻘوم ﻣﻔﻬوم اﻟﺳوق اﻟو  ،ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔواﻻ
  ؛ﺟراء ﺗﻌدﯾﻼت طﻔﯾﻔﺔ ﻋﻠﯾﻪإﺳوق ﯾﺷﻣل ﻋدة دول ﻣﻊ  ىﻣﺳﺗو  ﻰطﻼق اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠإﻧﻪ ﯾﻣﻛن أ - 1
ﺗﻌﺎﻣل اﻟﺳواق ﻫذﻩ اﻟدول ﻋن طرﯾق أﻓﻲ  اﻟﻣﺗواﺟدةﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و  ﺗﻌﺎون ﻣﺎن ذﻟك ﯾﺗطﻠب اﻟإ - 2
  .2و ﻣﺎﻟﯾﺔأو ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﻧﺗﺎﺟﯾﺔ إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﻣﯾزة ﺳواء ﻛﺎﻧت ﺈﺑ
 دوﻟﯾﺔﺳواق اﻟﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت اﻷﻣﻧذ ﻓﺗرة ﻗﺻﯾرة ﻹ طﺎر ﻓﻛري ﻣﺗﻛﺎﻣلإﺻﺑﺢ ذو أن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أي أ
ﻋن طرﯾق ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﺻﻣم ﻟﯾﻧﺎﺳب ﻛل ﻫذا واﻟﻣﺗوﻗﻊ و ك اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻠاﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺎﺳب اﻟﻣﺳﺗﻬو  ﻣن اﻟﺳﻠﻊ
ﺳواق اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺗوﻓﯾر ﻋدد ﻣن اﻟﺳﻠﻊ و  ﻰﻟإﻌﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟ ﺗﺻﺎﻻتاﻻدت ﺛورة أوﻟﻘد  دوﻟﯾﺔ،ﺑﯾﺋﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
  .3 ﻣﺎماﻷ ﻰﻟإﻣﻣﺎ  دﻓﻊ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻋﺑر اﻟﺣدود اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ
                                                           
  . 02 ،91: ص ص ،7991 ﻣﯾن ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣﺻر،وﻟﻰ، دار اﻷاﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﻣﺻدر اﻟﻧﺎﺟﺢﯾﺣﻲ ﺳﻌﯾد، ﻋﻠﻲ ﻋﯾد،  -1
  . 45: ، ص3002اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﻌﺎﺷرة، ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، ﻣﺻر،  ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺻدﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﻔﯾﻔﻲ،  -2
  .  455:ص ،ذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑقﻓرﯾد اﻟﻧﺟﺎر،  -3






إﻟﻰ ﻫدﻓﻬﺎ اﻟدﺧول ظﻬور اﺗﻔﺎﻗﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ و  ﺑدأت ﻣﻊ :اﺗﻔﺎﻗﯾﺔ اﻟﺟﺎتﻣرﺣﻠﺔ ﻋﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
 اﻋﺗﺑﺎر اﻟﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻗرﯾﺔاﻟﻌوﻟﻣﺔ ﺑﺄﺷﻛﺎﻟﻬﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ و ، ﻛﻣﺎ ظﻬر ﻣﻔﻬوم 1اﻷﺳواق دون ﻗﯾود ﻣن اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ
ﺗﻘﺎرب ﻓﯾﻬﺎ ﺑﻔﺿل ﺗﻘدم وﺳﺎﺋل اﻻﺗﺻﺎل وﺗراﺟﻊ ﻣﻌوﻗﺎت دﺧول اﻷﺳواق و  ﺻﻐﯾرة واﺣدة ﯾﻌﻠم أطراﻓﻬﺎ ﻣﺎ ﯾﺣدث
 . 2اﻟرﻏﺑﺎتاﻟﺛﻘﺎﻓﺎت و 
ﺷﺎع ﺷﺑﻛﺔ اﻟﻌﻧﻛﺑوﺗﯾﺔ و ﻊ ﺑداﯾﺔ اﻷﻟﻔﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ﺣﯾث اﻧﺗﺷر اﺳﺗﺧدام اﻟﺑدأت ﻣ: ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﺟﺎرة اﻹﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ :ﺳﺎدﺳﺎ
، ﻛﻣﺎ ظﻬر ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ 3اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺣﯾث أﺗﺎﺣت ﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾق أﺧذ ﺻﻔﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔو اﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﺑﯾن اﻷﻓراد 
وﯾق ﺑﺣوث اﻟﺗﺳو اﻟﺗﺻدﯾر اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ و ﺳﺗﻘﺻﺎء اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ اﻻو ﻋدة ﻣﺟﺎﻻت ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق ﻛﺎﻹﻋﻼن اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ 
  . 4ﻏﯾر ذﻟك ﻛﺛﯾراﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ و اﻟﺗﻘﻠﯾد اﻟﻐش و و اﻟدوﻟﯾﺔ اﻹﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ 
  : ﺗﯾن ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺧﺎﺻﯾﺗﯾن أﺳﺎﺳﯾﺑﺷﻛل ﻋﺎم ﻫﻧﺎك : ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻏب ر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗن إ: اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ: وﻣﺎت اﻟوطﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎريدور اﻟدول واﻟﺣﻛ: أوﻻ
 ،ﻣﺷروع ﻣﺷﺗرك ،ﻣﺗﯾﺎزاتاﻣﻧﺢ  دﯾر ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر،ﺎﺷر أو ﺗﺻﺑﺗﺻدﯾر ﻣ)ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻣﻬﻣﺎ ﻛﺎن اﻷﺳﻠوب اﻟﻣﺗﺑﻊ 
ﺗدﺧل ﺑﻌﻼﻗﺎت ﺟدﯾﺔ ﺣﯾث اﻟﺣﻛوﻣﺎت ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف اﻟدول ﺗﻠﻌب ( ﻧﺗﺎج واﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرجﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ ﻓروع اﻹاﻻ
وﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن اﻟﺧطﺎﺑﺎت واﻟﺗﺻرﯾﺣﺎت  ،ﻫذﻩ اﻷﻧﺷطﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻷﻧظﻣﺔ واﻟﻘواﻧﯾن اﻟﺳﺎرﯾﺔ ﻓﯾﻬﺎدورا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ 
ﺳﺗﻣرار اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ زﯾﺎدة اﻟﺻﺎدرات ﺎﯾﺣﺎوﻟون ﺑاﻟﺳﯾﺎﺳﯾﯾن  ﻓﺎﻟﻣﺳﺋوﻟﯾنواﻟﻣطﺎﻟﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﻣرة ﺑﺣرﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
ﺎرﺟﯾﺔ ﺣﯾث ﺗﻣﺛل اﻟﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟﺧزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎت ﯾﺗﺣﻘﯾق ﺗوازن ﻣﻟوﺗﺧﻔﯾض اﻟﻌﻘﺑﺎت ﻓﻲ وﺟﻪ اﻟﻣﺳﺗوردات 
ﯾﻌد اﻷﺳﺎس ﻓﻲ ﺛﺑﺎت ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻌﻣﻠﺔ اﻟوطﻧﯾﺔ وﺛﺑﺎت ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎت  نﺗواز و  ،ﻣن ﻫذا اﻟﺳﻠوك اﻟذي ﺗﻘوم ﺑﻪ اﻟدوﻟﺔ
ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة أو  ،طﺎﻗﺔاﻟﺻﻧﺎﻋﺔ و اﻟﺳﺗﯾراد اﻟﺿروري ﻣن ﻣواد أوﻟﯾﺔ و ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﺿﺧم وأﯾﺿﺎ ﺑﻐﯾﺔ ﺗﻣوﯾل اﻻ
ﻗﺎﻣﺔ اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻣﻊ اﻟدول إاﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﺗﺗوﻗﻊ ﻣن ﺣﻛوﻣﺎﺗﻬﺎ أن ﺗﺳﻬل ﻟﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل 
  .اﻷﺧرى 
ﻓﺑﻌض  ،اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔﺑﺎﻟﻣﻘﺎﺑل ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻛون ﺣذرة ﻣن ردود أﻓﻌﺎل وأﻧظﻣﺔ وﻗواﻧﯾن 
ﺳد اﻟﻌﺟز ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺿرورﯾﺔ أو ﺗﻘدﯾم ﺧدﻣﺔ أو ﺳﻠﻌﺔ ﺳﺗطﺎع اذا إاﻟدول ﺗرﺣب ﺑﺄﺣد اﻟﻣﺻدرﯾن 
دﻋﺎء ﺑﺣرﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرة ﻟﻛن دول أﺧرى ﺗﺿﻊ ﻋﻘﺑﺎت ﻓﻲ وﺟﻪ اﻟﻣﺳﺗوردات ﺑﺎﻟرﻏم ﻣن اﻹ ،ﺗﺣﻣل ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺟدﯾدة
                                                           
  . 34: ﺑن ﻋرﯾﺑﺔ ﻣوﻧﯾﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -1
  . 91: ﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرة، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -2
  . 44: ﺑق، صﺎﺑن ﻋرﯾﺑﺔ ﻣوﻧﯾﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳ -3
   .02 : ﺑق، صﺎﺳﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرة، ﻣرﺟﻊ  -4






 اﻟﺗﻲاﻷﻧظﻣﺔ واﻟﻘواﻧﯾن اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر  ﺟﺎﺑﻪﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﻟﻬذا  ،اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ واﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
  . اﻟﺦ...اﻟﺿراﺋب اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ  اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺟودة،ﯾﺟب أن ﺗﺗوﻓر ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗوردات و 
ﺳﺗﻘرار ﻋﺗﺑﺎر أﯾﺿﺎ اﻷﺧﺑﺎر واﻟﺗوﺗرات اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ وﻣوﺿوع اﻻﻌﯾن اﻻﺑب أن ﯾﺄﺧذ ﺎﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺟﻓ
ﺗﻣﻠك ﻓروع ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ و  .ﻟﺦ ا...ﻧﻘﻼﺑﺎت اﻻ ،اﻟﺛورات ،اﻟﺣروب: اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣراد دﺧوﻟﻬﺎ ﻣﺛل 
اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  ﻣﺳﺋوﻟﻲوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ  ،ﺑﻣﺷروﻋﺎﺗﻬﺎ وﻣﺧﺎزﻧﻬﺎ رﺿراﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟدول ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﻌرض ﻟﻸ
اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إاﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق ووﺿﻌﻬﺎ ﻓﻲ و ﻣﻌرﻓﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر واﻟﻔرص اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ 
 .ﺑﺗوﺳﻌﻬﺎ اﻟدوﻟﻲ 
ﺻﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺎﻫذﻩ اﻟﺧ: ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻻﺧﺗﻼف اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻا: اﻟﺗﻐﯾر ﻓﻲ ظروف اﻟﺳوق : ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻣرﻛب ﻣن  وﻓﻬ ﻓﺎﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ ﻏﯾر ﻣﺗﺟﺎﻧس ،أﺳﻠوب اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻋواﻣل ﺟدﯾدة وﻣﺧﺗﻠﻘﺔ ﻋن
  .أﺟزاء ﻟﻛل ﻣﻧﻬﺎ ﺧﺻﺎﺋص ﻣﻣﯾزة وﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻛﯾف ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺑﺣﺳب أﺳﺎﻟﯾﺑﻬﺎ وﺗﻘﯾﯾﻣﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق 
ﻠوب ﻧﻌﻛﺎﺳﺎت ﻋﻠﻰ طﺑﯾﻌﺔ وأﺳااﻟﺣﺎﺟﺔ ﻟﻠﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻛون ﻟﻬﺎ  ﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻔﻓ
ﻟﻰ إطﺑﯾﻌﺔ وﻣﺿﻣون اﻟﺳوق ﺗﺧﺗﻠف ﺑﺷﻛل ﺟوﻫري ﻣن ﺑﻠد و ، ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ ﻧﻔﺳﻬﺎﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﺗﻧظﯾم ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔاﻟﺗﺷﻐﯾل و 
اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ  اﻟﺗﻔﺿﯾﻼتﻓﻲ  اﺧﺗﻼفﻓﻬﻧﺎك ، 1دارﯾﺔ ﻓﻲ ﻛل ﺑﻠدﺧﺗﻼف اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻹاﻟﻰ إﺿﺎﻓﺔ ﺧر ﺑﺎﻹآ
، 2ﺻﻠﺢ ﻟﻠدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔﯾﻣﻧﻪ ﻗد ﻻ ﯾﺻﻠﺢ ﻟﻠدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣﺎ ﺧﯾل ﺑﯾن اﻟﺑﻠدان، و ﺑﺳﺑب ﺗﺑﺎﯾن ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﻣدا
ﻣن ﻗﺑل ﻧﺳﺑﺔ ﻛﺑﯾرة ﻣن  ﺗﻠﻘﻰ ﻗﺑوﻻ اﻟﺗﻲﺳﻠﻌﺔ اﻟﺧر ﺣﯾث أن آﻟﻰ إﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻛذﻟك ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺑﻠد ﻓﺎﻟظروف اﻻ
ﻻ ﻣن ﻗﺑل ﻧﺳﺑﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﺑﻠد أو إ ﺑﻬﺎ ﻏﯾر ﻣرﻏوب ﺗﻛونﯾﻣﻛن أن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﺑﻠد ﻣﻌﯾن 
ﺧﺗﻼف ﻓﻲ اﻟﻌﺎدات واﻟﺗﻘﺎﻟﯾد اﻟﺷراﺋﯾﺔ اﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و ﺧﺗﻼف ﻓﻲ اﻟﻘﯾم اﻻاﻟﻰ ذﻟك ﻫﻧﺎك إﺿﺎﻓﺔ ، ﺑﺎﻹآﺧرﺳوق 
ﻗد ﺣدى اﻟﺳﻠﻊ إ، ﻓﺎﻟﺟودة ﻓﻲ اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﺗﺗوﻓر ﻓﻲ رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ وﻓﻲ أذواق و واﻻ
 ﺣدد ﻣن ﺷراء ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻌﺔﺗﯾﻣﻛن أن ﺗو  آﺧرﻟﯾﺳت ﻟﻬﺎ أي أﻫﻣﯾﺔ ﻷﻓراد ﻓﻲ ﺑﻠد ﻓﻲ ﺑﻠد ﻣﺎ و ﺗﻛون ﻣﻬﻣﺔ ﻟدى أﻓراد 
  .ﺗوﺟد ﺳﻠﻌﺔ ﻋﺎﻟﻣﯾﺔ أو ﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋﺎﻟﻣﻲ  ذ ﻻإ
، ﻓﻔﻲ اﻟدول ﻗﺗﺻﺎدي اﻟﺳﺎﺋدﺧر ﺑﺣﺳب اﻟﻧظﺎم اﻻن ﺗﻧظﯾم ﺣرﻛﺔ اﻷﺳواق ﯾﺧﺗﻠف ﻛﺛﯾرا ﻣن ﺑﻠد ﻵإأﺧﯾرا و 
ﺧﺗﻼﻓﺎ ﻛﺑﯾرا ﻓﻲ ﺗﻧظﯾم ﺷﺑﻛﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ وﻓﻲ ﻋﺎدات اﻟﺗﻔﺎوض ﻋﻠﻰ اﻷﺳﻌﺎر اﺟد ﻧﻟﺳوق اﻟﺣر اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻧظﺎم ا
ﻫذﻩ  ،...(ﻟﻛﺗروﻧﻲ إ، دﻓﻊ ﻣﺻرﻓﯾﺔ، ﺑطﺎﻗﺎت ﻧﻘدا، ﺷﯾﻛﺎت) وﺳﺎﺋل اﻟﺗﻣوﯾل ﺧﺗﻼف أﯾﺿﺎ ﻓﻲ أﺳﺎﻟﯾب اﻟدﻓﻊ و او 
                                                           
  . 21، 11:ص ص ،7002 ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲرﺿوان ﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر،  -1
إﺷﻛﺎﻟﯾﺔ ﺿﺑط اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ وﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟوطﻧﻲ اﻟﺟزاﺋري، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم ﻣﺧﻠوﻓﻲ، ﺳﻔﯾﺎن ﺑن ﻋﺑد اﻟﻌزﯾز،  -2
ﻧوﻓﻣﺑر  02/12ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎح، ورﻗﻠﺔ، ﺳﻠوك اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ظل رﻫﺎﻧﺎت اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ واﻟﻌداﻟﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، : اﻟﻣؤﺗﻣر اﻟدوﻟﻲ ﺣول
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ﺗﺳوﯾق ﺗﺗﻣﯾز ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﺧﺗﻼﻓﺎت ﻓﻲ ﺳﻠوك ﻛل ﺑﻠد أو ﺳوق ﺗﻔرض ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺿﻊ اﻟﺗﻐﯾرات واﻻ
  :ﺑﻣﺎ ﯾﻠﻲ
ﻟﻠﺗﻌرف ﻧظﺎم ﻓﻌﺎل ﻟﻣراﻗﺑﺔ اﻷﺳواق وﯾﻔﺿل أن ﯾﻛون ﻫﻧﺎك رﻗﺎﺑﺔ ﻣﺑﺎﺷرة ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗواﺟد ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق  - 1
 ؛ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺟدﯾدة ﺑﺳرﻋﺔ
 ؛دارة اﻟﺗﺳوﯾقإﻧﺗﺎج ﻣﻊ ﻗرارات ، وﻫذا ﯾﺗطﻠب ﺗﻛﯾﯾف وظﯾﻔﺔ اﻹاﻟﺳرﻋﺔ ﺑﺎﻟرد ﻋﻠﻰ اﻟطﻠﺑﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ - 2
ﺗﺟﺎﻩ اﻟﺻﻌوﺑﺎت اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ اﺑﻊ أو اﻟﻘرارات أو اﻟﺣﻠول اﻟﻣﺗﺧذة ﺗﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ وﻣراﻗﺑﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﻠﺳﻠوك اﻟﻣﻧظﺎم  - 3
 ؛دارة اﻟﻣﻧظﻣﺔإﺑﺎﻟﺗﻐﯾرات ﻓﻲ اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﺔ واﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺟﻠﺔ ﻓﻲ 
اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ وﺿﻊ ﻧظﺎم ﻓﻌﺎل وﺗﻘﻧﯾﺎت ﺟدﯾدة ﻟﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳﻠوﻛﯾﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق  - 4
 .ﻛﻲ ﺗﺗﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺧﺎﺻﺔ واﻟﻔردﯾﺔ دوﻟﯾﺔ اﻟ
أي ﯾﺟب ﻣﻌرﻓﺔ  ،د ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر ﻣن أﻫم اﻟﺷروط واﻟﻣﻌوﻗﺎت اﻟﺿرورﯾﺔ ﻟﺗﺳوﯾق دوﻟﻲ ﻣرﺑﺢ وﻣﺳﺗﻣروﺗﻌ
ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻷﺳواق ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوﯾﺎت أﺛر ﺗدﺧل اﻟدول ﻓﻲ ﺣرﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﺟﺎري اﻟدوﻟﻲ وﻣﻌرﻓﺔ اﻻ
  .1ﺧر ﻛل ﻣﺎ ﯾﻣﯾز اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋن اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ آﺑﺷﻛل ( ، ﺛﻘﺎﻓﯾﺔﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، ﺳﯾﺎﺳﯾﺔا، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔا)ﻛﺎﻓﺔ 
  ودواﻓﻌﻪ  ﻫداﻓﻪأﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و  :اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
واء ﻛﺎن ذﻟك ﻓﻲ ، ﻓﺎﻟﺗﺳوﯾق ﻫو اﻟﺗﺳوﯾق ﺳاﻟدوﻟﻲ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺗطﺑﯾق ﻓﻲ أي ﻣﻛﺎنن أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق إ  
 ﺳﺗﻌراض أﻫم اﻟﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻛم أﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ وﻛذﻟك أﻫداﻓﻪاﻟﻬذا ﺳوف ﯾﺗم ، اﻟداﺧل أو اﻟﺧﺎرج
 .ودواﻓﻌﻪ 
  :ﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻣاﻟﻣﺑﺎدئ اﻟﻌﺎ ﻰﯾﻘوم اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠ: دوﻟﻲﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟ: اﻟﻔرع اﻷول
اﻟدول ﻣن ﺣﯾث ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن ﯾﻌﺗﻣد اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أﺳﺎﺳﺎ ﻋﻠﻰ اﻻ: ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻌﻣلاﻟﺗﺧﺻص و  :أوﻻ
ﻧﺗﺎج ﺳﻠﻌﺔ أو إﺧﺗﻼف ﻣزاﯾﺎ اﻟﻰ إﻣﻣﺎ ﯾؤدي  ،ﻣﻛﺎﻧﯾﺎت واﻟﻣوارد اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ واﻟظروف اﻟﻣﻧﺎﺧﯾﺔاﻹ
  .ﻟﻰ أﺧرى إﺧدﻣﺔ ﻣن دوﻟﺔ 
ﺎ ﯾﻣﯾزﻫﺎ ﻋن ﺗﺗﺧﺻص ﻓﻲ إﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﺗﻣﺗﻠك ﻓﯾﻬﺎ ﻣ نﻣن اﻷﻓﺿل ﻟﻛل دوﻟﺔ أو ﻣﺟﻣوﻋﺔ دول أﻓ
ﻣﺣﻠﯾﺎ  ﺗوﻓﯾر ﻋواﻣل إﻧﺗﺎجﻓﻲ  ﻫذﻩ اﻟﻣﯾزة ﺗﺗﻣﺛل ،ﺳﻠﻌﺎ ﻟﯾس ﻟدﯾﻬﺎ ﻣﯾزة ﻓﻲ إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﺗﺳﺗوردﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن و 
إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﻣوارد ﻧﺎدرة ﻓﻲ اﻟﺳوق  ﻧﺗﺎج اﻟذي ﯾﻌد ﻟﻠﺗﺻدﯾر ﺑﻛﺛﺎﻓﺔ وﺗﺳﺗورد ﻣﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﺳﻠﻌﺎ ﯾﺳﺗﺧدم ﻓﻲاﻹﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ 
  . 2اﻟﻣﺻدر إﻟﯾﻪ
                                                           
  . 31: ص، ذﻛرﻩ ﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑقرﺿوان  -1
  . 02: ، ص3991ﺑﯾروت، ﻟﺑﻧﺎن، ، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷرﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ، اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻻﻋﺎدل أﺣﻣد ﺣﺷﯾش،  -2






ﻓﻲ  ﺑﺎﻟﺗﻔﻛﯾرﻛﺗﻔﺎء اﻟذاﺗﻲ ﻣن اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﺗﺑدأ ﻟﻰ اﻻإﻋﻧد وﺻول أي دوﻟﺔ  :ﻣﺑدأ ﻓﺎﺋض اﻹﻧﺗﺎج :ﺛﺎﻧﯾﺎ
وﻛذﻟك ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ  ،اﻟذي ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت أﺳواق اﻟﺗﺻدﯾر" ﺗﺻدﯾر اﻟﻔﺎﺋض" وذﻟك ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة  اﻟﺗﺻدﯾر
 وﻫذا ﻣن أﺟل ،ﻧﺗﺎج اﻟﻣﺣﻠﻲﺳﺗﯾراد ﺣﯾث ﺗﺳﺗورد اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻟﺳد اﻟﻌﺟز ﻓﻲ اﻹﻟﻼ
طﺎﻗﺎت إﻧﺗﺎج وطﻧﯾﺔ  ﻟﺗﺷﻐﯾل ﻛﺗﻔﺎء اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ أوﻻت اﻟﺻﻌﺑﺔ ﻣﻼاﻟﻌ ﻰاﻟﺣﺻول ﻋﻠﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻟﻣﯾزان اﻟﺗﺟﺎري و 
ﻗﺗﺣﺎم اﻧﺗﺎج ﻫذا ﯾﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ن ﻓﺎﺋض اﻹﺈﻟﻬذا ﻓ دوﻟﻲ،ﻣوطﺊ ﻗدم ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟ ﻰﻣﻌطﻠﺔ أو ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠ
ﻛﺎﻧﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﻘﯾق ﺗﺟﺎﻧب و ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻷﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ﺈوذﻟك ﺑ ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻪ وﺗﺣﻘق أﻫداﻓﻬﺎاﻷ
  .1اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ
ﺣﯾث ﻻ ﺗﻘوم اﻟدوﻟﺔ ﻫﺎﻣﺎ ﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ا ﺟدﯾدا و ﺑﻌداﻟﻣﺑدأ ﻫذا  ﯾﺿﯾف: اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
أﺑﻌد ﻣن ذﻟك ﺑﺈﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﺗﻛﻠﻔﺔ إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﻣﺣﻠﯾﺎ أﻗل ﻣن ﺗﻛﻠﻔﺔ اﺳﺗﯾرادﻫﺎ ﻓﺣﺳب، ﺑل اﻷﻣر ﯾﻣﺗد إﻟﻰ 
ﺣﯾث ﺗﺧﺗﺎر اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﻟﻬﺎ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق 
  .2اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن ﻣﺑدأ اﻟﺗﺧﺻص ﻻ ﯾﺗرﺗب ﻋﻠﯾﻪ ﺑﺎﻟﺿرورة أن ﻛل دوﻟﺔ ﺳﺗﻘوم ﺑﺈﻧﺗﺎج ﻛل اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﯾز 
ﻣﺣﻠﯾﺎ أﻗل ﻣن اﺳﺗﯾرادﻫﺎ، ﺑل إن ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻌﻣل إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ  ﻓﯾﻬﺎ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ، ﺑﻣﻌﻧﻰ أﻧﻬﺎ ﻟن ﺗﻧﺗﺞ ﻛل ﺳﻠﻌﺔ ﯾﺗﻛﻠف
اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻔوق ﻓﯾﻬﺎ ﺑدرﺟﺔ ﻛﺑﯾرة،  اﻟدوﻟﻲ ﯾطﺑق ﺑﺣﯾث ﺗﺗﺣﻘق ﻟدوﻟﺔ أﻛﺑر ﻣﯾزة ﻣﻣﻛﻧﺔ ﺑﺗﺧﺻﺻﻬﺎ ﻓﻲ إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ
ذﻟك أن ﺗﻛﺎﻟﯾف إﻧﺗﺎﺟﻪ ﻣﺣﻠﯾﺎ أرﺧص، و  ﺗﻬﻣل اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﻧﺳﺑﺔ ﺗﻔوﻗﻬﺎ ﻓﯾﻬﺎ أﻗل، ﻓﻣﺛﻼ ﻣﺻر ﺗﺳﺗورد اﻟﻘﻣﺢ رﻏمو 
   . 3ﻓﻲ اﻟﺗرﻛﯾز ﺑدرﺟﺔ أﻛﺑر ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج اﻟﻘطن اﻟذي ﻓﯾﻪ ﻟﻬﺎ أﻛﺑر ﻣﯾزة ﻋﻠﻰ اﻟدول اﻷﺧرىﻟرﻏﺑﺗﻬﺎ 
ﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ ﺗوازن ﻣﯾزان ﻣن اﻟﻣﻌروف أن اﻟﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﻠدول ﻫو اﻟﻣ :ﺗوازن ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎت :راﺑﻌﺎ
، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺣﺎدةاﻻﻫﺗزازات واﻷزﻣﺎت ﺄﻣﯾن اﻟدوﻟﺔ ﺿد اﻻﺗﺧر ﻋﻠﻰ ﺂ، ﻫذا اﻟﺗوازن ﺳﯾﻌﻣل ﺑﺷﻛل أو ﺑﻣدﻓوﻋﺎﺗﻬﺎ
ﻟم ﯾﺣدث ٕان ، و ﻛﺎﻧت ﺻﺎدرات أو وارداتﯾﺧرج ﻣﻧﻬﺎ ﺳواء  ﺎﯾدﺧل اﻟﻣوازﻧﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻣﻊ ﻣ ﻣﺎﻣواءﻣﺔ ﯾﻌﻧﻲ اﻟﺗوازن و 
ﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻲ ﺳﺗﻘرار اﻻاﻟواردات ﺳﺗﻛون ﻣﺷﻛﻠﺔ ﻛﺑﯾرة ﺗﻬدد اﻟﺛﻘﺔ وﺗﻌزز اﻻن دﻓﻊ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺻﺎدرات و ﺈاﻟﺗوازن ﻓذﻟك 
  . ﺔﻧﯾاﻟدول اﻟﻣﻌ
 اﻻﺳﺗﯾرادﯾﺔﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬﺎ اﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻛل  ﺧﺗﻼل ﻓﻲ ﻣﯾزان ﻣدﻓوﻋﺎﺗﻬﺎ ﻻاﻓﺎﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺎﻧﻲ ﻣن ﻋﺟز أو 
ﻧﺧﻔﺎض ﻗدرﺗﻬﺎ اﻟﺷراﺋﯾﺔ وﻋدم ﻗدرﺗﻬﺎ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺗﺳﻬﯾﻼت ﻣن اﻟدول أو اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗﻣوﯾل را ﻻظﻧ
                                                           
  . 63: ، صذﻛرﻩﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل ﻗدو، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  -1
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﯾﻔﺎ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺻﻧﺎﻋﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻣدﺧل ﻟرﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل،  -2
 ، 5102/4102، ﻧﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، ﺑﺳﻛرة، (ل م د)أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث اﻟﺑﺳﻛوﯾت اﻟﺗرﻛﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ، 
  . 95: ص
  . 53: ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص، ﺎﻓﻠﺔ ﻗدورﺑن ﻧ -3






ﻊ ﻫذﻩ اﻟدول ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ ﻫذا اﻟﻌﺟز ﻋﻠﯾﻬﺎ أن وﻟﻛﻲ ﺗﺳﺗطﯾ ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎﺗﻬﺎاوذﻟك ﻟﺿﻌف اﻟﺛﻘﺔ ﻓﻲ  اﻻﺳﺗﯾرادﯾﺔﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ 
  . 1ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟﺗﺗﻣﻛن ﻣن زﯾﺎدة ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻟﺗﺧﻔف اﻟﻌﺟز اﻟﺣﺎﺻل ﻓﻲ ﻣﯾزاﻧﻬﺎﺗﻘوم ﺑزﯾﺎدة ﻗدرﺗﻬﺎ اﻹ
اﻟﺗﺻدﯾر ﺳﺗﯾراد و ﺳﺗﻣرارﯾﺔ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻻاﻫدف أﺳﺎﺳﻲ ﻟﺿﻣﺎن ﻫذا اﻟﻣﺑدأ ﯾﻌﺗﺑر  :ﺗواﻓر اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
أو اﻟﺟﻬﺔ اﻟﻣﺳﺗورد اﻟﻘدرة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟدﻓﻊ ﻗﯾﻣﺔ ﻣﺳﺗورداﺗﻪ ﺑﺎﻟﻌﻣﻼت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻟﻠدوﻟﺔ  ىﯾﺗوﻓر ﻟدن أﻟذا ﻣن اﻟواﺟب 
ﺣد ﺑﻌﯾد ﺣﺟم اﻟﻔرﺻﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  ﻰﻟا ٕأن ﺗواﻓر اﻟﻘدرة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺳﺗورد ﺗﺣدد و  ﺎﻛﻣ ،اﻟﻣﺻدرة
  . 2ﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗواﻓر ﻟدﯾﻬﺎ ﻓﺎﺋض ﺗﺻدﯾريأاﻟﻣﺗﺎﺣﺔ 
 ﻰع اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻧﻔﺳﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻣﻬﻣﺎ ﻛﺎﻧت رﺧﯾﺻﺔ أو ﻣرﺗﻔﻌﺔ اﻟﺛﻣن ﺑل ﺗﺣﺗﺎج إﻟﺎﺗﺑ ﻻ :ﺣﺗﻣﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ :ﺳﺎدﺳﺎ
واﻟﺗﻲ ﺗﺷﻣل ﻋﻠﻰ  ﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻬﺎإ ﻰﺳﺗﻌﻣﺎﻻﺗﻬﺎ وﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﺎﺑﺗروﯾﺞ ﺗﻌرف اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺑوﺟودﻫﺎ و ﺟﻬود 
  .اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻓﻲ اﻟﺑﯾﻊ طرق اﻟﺷﻬﺎرﯾﺔ وطرق اﻟﻌرض وﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت واﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ و اﻟﺣﻣﻼت اﻹ
ﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺣﻣﻼت اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺧﻠق ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻠﺑﯾﺔ ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك 
  . 3ﻗﺗﻧﺎء ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎتوﺟذﺑﻪ ﻻ
اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ إﺣداﻫﺎ دون اﻵﺧر،  ناﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺟﻣﯾﻊ ﻋﻧﺎﺻرﻩ دو  ﻪﺑﯾﻘﺻد : ﺗوازن اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
ﯾﻛون ﻣﻼﺋﻣﺎ ﻷذواق  نﺑﻣﻌﻧﻰ أﯾراﻋﻰ ﻓﻲ اﻟﺗوازن ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ أن ﯾﻛون ﻣﻼﺋﻣﺎ ﻟﻘوى اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ، و 
دم ﻛذﻟك ﯾﻛون ﻣوﺟﻬﺎ ﺑﻔﻌﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻘاﻟﺳوق اﻷﺟﻧﺑﻲ وﻗدراﺗﻬم اﻟﺷراﺋﯾﺔ و رﻏﺑﺎﺗﻬم ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و 
ﻟﯾس ﯾﻌﻧﻲ ﻧﺟﺎح اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻛﻛل و دوﻟﯾﺎ  ﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرى ﻓﺈن ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧﺗﺞﻣن ﺟﺎﻧب اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻵﺧرﯾن، و 
ﻔﯾذ ﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺑﺷﻛل ﺗﻧﺞ دوﻟﯾﺎ ﯾﺳﺗوﺟب ﺿرورة ﺗﺻﻣﯾم و ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓﺈن ﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﺣﺳب، و اﻟﻣﻧﺗ
    . 4ﻗوة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲو ﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ اﻻﺧﺗﻼﻓﺎت ﻓﻲ ﺧﺻﺎﺋص و ﻣﺗوازن ﻟﻣﺎ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻫداف ﯾﻣﻛن ذﻛر أﻫﻣﻬﺎ ﻓﻲ :أﻫداف اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  ؛طﺎﻟﺔ دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞإاﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ  :أوﻻ
  ؛اﻟﺣﺟم وﺗﻌزﯾز اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ تﻓوراو ﺗﺣﻘﯾق  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛ﻧﺧﻔﺎض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻌﻣﺎﻟﺔ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﺑﯾﺋﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ؛اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ ﺗﺻدﯾر اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔاﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ و ﺗﻐﯾر  :راﺑﻌﺎ
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ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺑﻬدف زﯾﺎدة ﻓرص ﺟل ﺟﻠب اﻻأاﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺿرﯾﺑﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻧﺣﻬﺎ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣن  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ؛اﻟﻌﻣل ﻟﻣواطﻧﯾﻬﺎ وزﯾﺎدة ﻣداﺧﯾل اﻟﻌﻣﻠﺔ اﻟﺻﻌﺑﺔ
  ؛1ﺗوزﯾﻊ اﻟﻔواﺋضﺔ اﻟذي ﯾﺗطﻠب ﺗﺑﺎدل اﻟﺳﻠﻊ و ﯾاﻟﻧﺳﺑﻣﺑدأ اﻟﻣزاﯾﺎ  :ﺳﺎدﺳﺎ
اﻟﺧدﻣﺎت وﺑﺎﻗﻲ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ ﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و طﻠب ﻣواءﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟدوﻟﻲ وﻫو ﻣﺎ ﯾﺗإ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
  ؛اﻟﻣﻧﺎطق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔﺣﺎﺟﺎت ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺑﺎﻟدول و اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻹﺷﺑﺎع 
ﯾﺗم ﻣن  وﻫو ﻣﺎ ،ﻣن ﺧﺎرﺟﻬﺎ أﯾﺿﺎو اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و أن داﺧل اﻟدول ﻣﯾﻬم اﻟﺗﻔوق ﻋﻠو  ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ :ﻋﺎﺷرا
ﺿرورة اﻟﺳﺑق ﻓﻲ ﻫذا، ﻣﻣﺎ ﻌﺔ ﻟﻠﺗطور ﺑل و ﺳﺗﺟﺎﺑﺔ اﻟﺳرﯾاﻻوﻣﺗﺎﺑﻌﺔ ﻣﺎذا ﯾﻔﻌل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون و  رﺻدم و ﯾﺧﻼل ﺗﻘﯾ
  ؛ﺗﺣدﯾد اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻧﻲ ﺗﻘدﯾم ﻗﯾﻣﺔ ﻣﺿﺎﻋﻔﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك و ﯾﻌ
 اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺷط ﻓﯾﻬﺎﻗﺳﺎم أو ﻓﻲ اﻷ دوﻟﯾﺔﻧﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺎﻣﻛ ﻰاﻟﺳﻣﺎح ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠ :ﺣﺎدي ﻋﺷر
  ؛ﺣﺻﺔ اﻟﺳوق ﻰﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠوﯾﺣدد ﻫذا اﻟﻬدف ﺑﺎﻻ
  ؛اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺷط ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ دوﻟﯾﺔاﻟﻧﻣو ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف اﻷﺳواق اﻟﯾﺳﻣﺢ ﺑﺎﻟﺗطور و  :ﺛﺎﻧﻲ ﻋﺷر
 دوﻟﯾﺔﺳواق اﻟﺟدﯾدة اﻟو اﻷأﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻟاﻷﻗﺳﺎم اﻟﺟزﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ و ﻣﻌﺎﯾﻧﺔ اﻷﺳواق اﻟﺟدﯾدة  :ﺛﺎﻟث ﻋﺷر
  ؛ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻋﻠﻰ ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  اﻟﺗﻲ ﺗﺣوز
إﯾﺟﺎد أﻣﺎﻛن ﻟﺗﺻرﯾﻔﻬﺎ أو  ﻰﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻘﺎدرة ﻋﻠﻟﺗﺻﺣﯾﺢ اﻟﺗﺻورات اﻟﺟدﯾدة ﺗﺷﺧﯾص وﺗﻌرﯾف و  :راﺑﻊ ﻋﺷر
ﻓﻊ ر  ﻰﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺟدﯾدة ﺗودي إﻟ أﺳﺎﻟﯾبو ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗطوﯾر ﺧر ﺗﺧطﯾط و آ ﻰأو ﺑﻣﻌﻧاﻟدوﻟﻲ، أﺳواق واﺳﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق 
  . 2اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ىاﻟﻣﺳﺗو 
  دواﻓﻊ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
اﻟدوﻟﻲ، اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻋن اﻟﺳوق ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻔﺿل ﻣﻣﺎرﺳﺔ أﻧﺷطﺗﻬﺎ ﻣﻌظم ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل 
واﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﺑﺳﯾطﺔ ﺧﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟﺗﻌﻘﯾدات واﻟﻣﻌوﻗﺎت اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ  ﻣﺎنرﺗﻔﺎع درﺟﺔ اﻷوﯾرﺟﻊ ذﻟك ﻻ
  .واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ وظروف ﻋدم اﻟﺗﺄﻛد اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ رﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
رورة ﺗوﺳﯾﻊ ﻧطﺎق ﺿﻟﻰ إوﺑﺎﻟرﻏم ﻣن ذﻟك ﻫﻧﺎك ﺟﻣﻠﺔ ﻣن اﻷﺳﺑﺎب أو اﻟدواﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﺗدﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
  :ﻣن أﻫم ﻫذﻩ اﻟدواﻓﻊ ﻧذﻛر ﻣﻧﻬﺎو  ،ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔأﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻷ
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ﻟﻰ اﻟﺑﺣث ﻋن إﻣﻣﺎ ﯾدﻓﻌﻬﺎ  ،ﯾﻛون أﻣﺎﻣﻬﺎ أﯾﺔ ﻓرﺻﺔ ﻟﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻗد ﻻ :أوﻻ
رﺗﻔﺎع ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق ارﺑﺎح ﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن ﻷواﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﺗﺣﻘﯾق ا ،أﻛﺛر ﻗﺑوﻻ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ دوﻟﯾﺔأﺳواق 
 اﻟدوﻟﯾﺔ؛
ﻛﻔرض ﺿراﺋب  ﺗﻣﻧﻌﻬﺎ ﻣن ﻣﻣﺎرﺳﺔ أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻗد ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻌوﻗﺎت ﺑﯾﺋﯾﺔ ﻣﺗﻌددة :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 ؛أﯾﺔ ﻗﯾود ﻗﺎﻧوﻧﯾﺔ أﺧرى ﺻﺎدرة ﻣن ﻗﺑل اﻟدول أو ﻣرﺗﻔﻌﺔ
ﻟﻰ إﻣﻣﺎ ﯾؤدي  دوﻟﯾﺔﺎﻟﻬم ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣاﻟﺗﺣﻔﯾزات اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ اﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻟرﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل ﻣن أﺟل ﺗوﺳﯾﻊ أﻋ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ؛1وﺗﻐطﯾﺔ اﻟﻌﺟز ﻓﻲ ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎت ر ﻗدر ﻣﻧﺎﺳب ﻣن اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺗوﻓﯾ
 ؛أﻋﻠﻰ ﻣن اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲﻗد ﯾﻛون اﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻ :راﺑﻌﺎ
 ؛اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻣنأﻗل درﺟﺔ  دوﻟﻲﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﺗﻛون اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
 ؛ﻣﺣﻠﻲﺗﺳﺎﻋﺎ ﻣن اﻟﺳوق اﻟاﻛﺛر أ دوﻟﻲﻛون اﻟﺳوق اﻟﯾﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ  :ﺳﺎدﺳﺎ
ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗدﻫور ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻟﻰ إﻣﻧﺗﺞ ﺣﺳب ﻧظرﯾﺔ دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ ﻗد ﯾﺻل اﻟ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
 ؛اﻟﻧﺎﻣﯾﺔﻷﺳواق اﻟدول  ﻩﺗﺻدﯾر ﻫﻲ ﻲ ﺗﻛون اﻟﻔرﺻﺔ اﻟوﺣﯾدة ﻣﺗﻘدﻣﺔ ﻣﺛل اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟ
دارﯾﺔ ﻓﻲ إﺗﺳﺗﻬدف ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﺣﻘﯾق ﻣرﻛز ﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻗوي ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أو ﺗﺣﻘﯾق ﻗوة  :ﺛﺎﻣﻧﺎ
 . 2اﻟﺑﺗرول واﻟﻣﻘﺎوﻻت واﻟﻛﻣﺑﯾوﺗر ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ﻣﺛل ﺷرﻛﺎتا
  وﺳﺎﺋل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: راﺑﻊاﻟاﻟﻣﺑﺣث 
ﺗﺧﺗﻠف ﻋن  ﻟﺦا...ﻗواﻧﯾنو  ﺳﯾﺎﺳﺎتو  ﺛﻘﺎﻓﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ دوﻟﻲأي ﺳوق  ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﺛﻧﺎء ﻋﻣﻠﻬﺎ ﻓﻲ
ﻻ إﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اﻟﺟﯾد واﻟﺻﺎﺋب ﻻ ﯾﻛون ان ﻷﺗﻌﯾق ﻋﻣﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق، ﻋﻘﺑﺎت وﻫﻲ ﺗﻌﺗﺑر ، دوﻟﺗﻬﺎ اﻷم
  .ﺑﺎﻟﻔﻬم اﻟﺟﯾد ﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣرﺗﻘب 
اﻟﺧطوة اﻟﺟوﻫرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺧذﻫﺎ وﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ا ﺗﻌﺗﺑر ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ذﻟﻬ     
  . ﺣثﻣﺑا اﻟذﯾﺗم ﺷرﺣﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل ﻫﺳوف اﻟﺗﻲ ﻫﻲ وﺳﺎﺋل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و و  ﻠﻧﻬوض ﺑﻌوﻟﻣﺔ ﻧﺷﺎطﻬﺎ،اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟ
  ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :ولاﻟﻣطﻠب اﻷ 
ﻧﺗطرق إﻟﻰ ﺗﻌرﯾف ﻛل ﻣن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛل ﻗﺑل اﻟﺗطرق ﻟﺗﻌرﯾف ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ 
  .اﻟﻣﺎدة اﻟﺧﺎم ﻹﺟراء ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق 
اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣوردا ﺟوﻫرﯾﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻧﻔس أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ واﻟﻣﺎدﯾﺔ أﺻﺑﺣت ﺣﯾث 
 ﻲن ﻣﺎدة ﻣﺗﺧذ اﻟﻘرار ﻫﻲ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺈوﻟﯾﺔ ﻓﻧﺗﺎج ﺗﺗطﻠب اﻟﻣواد اﻷذا ﻛﺎﻧت ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻹﺈﻓ ،واﻟﻣﺎﻟﯾﺔ
                                                           
  .  473:ص ،1002دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﻣﺻر،  ،اﻟﺗﺳوﯾق وﺗدﻋﯾم اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾرﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن ﺗوﻓﯾق،  -1
  .  755:، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، صإدارة ﻣﻧظوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻌرﺑﻲ واﻟدوﻟﻲﻓرﯾد اﻟﻧﺟﺎر،  -2






ﻓﻣن أﻛﺑر اﻟﻣﺷﺎﻛل  ،ﺗﺄﻣﯾﻧﻬﺎ ﺎح اﻟﻘرار ﻋﻠﻰ ﻣدى ﺻﺣﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﺎدة ودﻗﺗﻬﺎ وطرﯾﻘﺔ ﺗﻧظﯾمﺟوﯾﺗوﻗف ﻧ ،ﺗﺗواﻓر ﻟدﯾﻪ
  .ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ ﺻﺎﻧﻌﻲ اﻟﻘرار ﻫﻲ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ واﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن اﻻ
ﯾﺧﻠط ﺣﯾث  ،ﺑرﻏم اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻟوﺛﯾﻘﺔ ﺑﯾﻧﻬﻣﺎ ataDﻋن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت  noitamrofnIوﯾﺧﺗﻠف ﻣﻔﻬوم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
  :ﻫذا اﻟﺧﻠط ﻧﻘوم ﺑﺗﻌرﯾف ﻛل ﻣﻧﻬﻣﺎ وﻟﺗﻔﺎدي اﻟﺑﻌض ﺑﯾن ﻫذﯾن اﻟﻣﻔﻬوﻣﯾن
  ataDاﻟﺑﯾﺎﻧﺎت  
ﺗﺻﺎل ﺗﻣﺛﯾل ﻟﺣﻘﺎﺋق أو ﻣﺑﺎدئ وﺗﻌﻠﯾﻣﺎت ﻓﻲ ﺷﻛل رﺳﻣﻲ ﻟﻼ:" ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ namhcaC & ylliehS ﯾﻌرﻓﻬﺎ - 
  . 1"ﻻت اﻷوﺗوﻣﺎﺗﯾﻛﯾﺔ و اﻵأواﻟﺗﺷﻐﯾل ﺑواﺳطﺔ اﻷﻓراد  اﻟﺗﻔﺳﯾرو 
ﺎ ﺗﻔﺎق ﻋﺎم ﻋﻠﻰ أﻧﻬااﻟﻠﻐﺔ أو اﻟرﯾﺎﺿﯾﺎت أو اﻟرﻣوز اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﻋﻠﯾﻬﺎ :" ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﺳوﻧﯾﺎ ﻣﺣﻣد اﻟﺑﻛريﺗﻌرﻓﻬﺎ  - 
  . 2"ﻣﻔﺎﻫﯾم اﻟﺣداث و اﻷواﻷﻫداف و  ﺗﻣﺛﯾل ﻟﻠﻧﺎس
  noitamrofnIاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  
  . 3"ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﺣﻘﺎﺋق أو اﻟﻣﻌﺎرف اﻟﻣﺗﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺧﺎم :" ﺑﺄﻧﻬﺎ اﻟﺷﻣﺎعﻋرﻓﻬﺎ  - 
  . 4"ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ااﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻋﻠﻰ ﺿوﺋﻬﺎ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت و ﻧﺎﺗﺞ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ وﺗﺷﻐﯾل :" ﻛﻣﺎ ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
 ، ﺣﯾث وﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﺗﺷﻛل اﻟﻣواد اﻟﺧﺎم ﻷي ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت
 .اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﻟﻰ اﻟﺟﻬﺎت إرﺳﺎﻟﻬﺎ إﻟﺗﺻﺑﺢ ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﺗم  ﯾﺗم ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎو ﺑﯾﺎﻧﺎت ﻣن ﻣﺻﺎدرﻫﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺑﺗﻠﻘﻲ اﻟ ﻧﺑدأ
  :اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﯾوﺿﺣﻪ اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲق ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻟﺗﻔرﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت و ﻣﻣﺎ ﺳﺑو 
  اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتاﻟﻔرق ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت و (: I.30)ل رﻗم ﺟدو
  اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت
 .ﺗﻣﺛل أرﻗﺎﻣﺎ أو أﻋدادا ﻏﯾر ﻣﻔﺳرة  - 
 .ﺗﻣﺛل ﻣدﺧﻼت اﻟﻧظﺎم  - 
 .ﻻ ﯾﻣﻛن اﺗﺧﺎذ ﻗرارات ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﯾﻬﺎ  - 
  .ﺗﺎﻣﺔ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ  أرﻗﺎم ﻏﯾر - 
 .ﺗﻣﺛل أرﻗﺎﻣﺎ أو أﻋدادا ﻣﻔﺳرة  - 
 .ﺗﻣﺛل ﻣﺧرﺟﺎت اﻟﻧظﺎم  - 
 .ﯾﻣﻛن اﺗﺧﺎذ ﻗرارات ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﯾﻬﺎ  - 
  .أرﻗﺎم ﺗﺎﻣﺔ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ ﺑواﺳطﺔ اﻟﻧظﺎم  - 
ﻣداﺧﻠﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﺿﻣن ﻣدﺧل ﻧظري، : ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻋﯾﺷوش اﻋﻣر، ﻋﻼم ﻋﺛﻣﺎن: اﻟﻣﺻدر
  . 61: ص، 5102ﻣﺎي  40/50 ،2ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺑﻠﯾدة  دورﻫﺎ ﻓﻲ اﻟوﻗﺎﯾﺔ ﻣن اﻷزﻣﺎت،ﯾﯾر اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻓﻲ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل و أدوات اﻟﺗﺳ :ﻣﻠﺗﻘﻰﻓﻌﺎﻟﯾﺎت 
                                                           
، ﻣﺻر ،اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ ،ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ ،ﻣدﺧل إداري: دارﯾﺔﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹ ،ﻓﺎدﯾﺔ ﻣﺣﻣد ﺣﺟﺎزي ،ﻛﺎﻣل اﻟﺳﯾد ﻏراب -1
  . 04: ، ص9991
  . 601: ص ،8991ﻣﺻر،  اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ،ﻣﻔﺎﻫﯾم أﺳﺎﺳﯾﺔ: ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹدارﯾﺔﺳوﻧﯾﺎ ﻣﺣﻣد اﻟﺑﻛري،  -2
  . 801: ص ،دت ،اﻟﻌراق، ﺑﻐداد ،ﻣؤﺳﺳﺔ دار اﻟﻛﺗب ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر ،ﻣﺑﺎدئ إدارة اﻷﻋﻣﺎل ،ﺧرونآﺧﻠﯾل ﻣﺣﻣد ﺣﺳن اﻟﺷﻣﺎع و  -3
 ، 12اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، داري ﻓﻲ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلأﺛر ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻧظﺎم اﻹ ،ﻣﺣﻣد ﻗرﯾﺷﻲ ،ﻣوﺳﻰ ﻋﺑد اﻟﻧﺎﺻر -4
  . 33: ، ص1102ﻣﺎرس 






دارة أي ﻣﻧظﻣﺔ أﯾﺎ ﻛﺎن ﺣﺟﻣﻬﺎ أو ﻧﺷﺎطﻬﺎ أو ﻣﻠﻛﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﺟﺔ ﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻷﺳواق إن إ
اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻬدد أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ أو ﺗﺧﻠق ﻓرص ﻟﻬﺎ ﺑﻣﺎ ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﺗطوﯾر ﺧطط ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  وﻛذﻟك اﻟﻘوى ،اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ
ﻟﻰ إﻟﻰ زﯾﺎدة اﻟﺣﺎﺟﺔ إوﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل أدت  ،ﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻠﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواقﻧﺎﺟﺣﺔ واﻻ
  : ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻫﺎ ﻓﻲداﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣن ﻗﺑل ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﺣﺎﺿر ﻧﺟ
 إذ ،ﺟﻌل ﻣن اﻟﺗﺳوﯾق ﻧﺷﺎطﺎ ﻣﻌﻘدا وأﻛﺛر ﺗﻧوﻋﺎ ﻫذاو  :دوﻟﯾﺔﺳواء اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ أو اﻟﺗﺳﺎع اﻷﺳواق ا -
ﺎﺻﺔ ﺑﻬذﻩ ﺧﻻ ﺑﺎﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟإﯾﺗطﻠب ﺿرورة اﻟﻣواﺋﻣﺔ ﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻫذﻩ اﻷﺳواق وذﻟك ﻟن ﯾﺗواﻓر 
 ؛ﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎاﻷﺳواق وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ واﻻ
ﻟﻰ إﺑﺎﻟﺳوق ﻗد ﯾؤدي  زﺑﺎﺋنﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت اﻟ ﯾﺗواءم ﻣﻧﺗﺞ ﺟدﯾد ﻻ ذ أن ﺗﻘدﯾمإ :ﺔﯾرﺗﻔﺎع ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﺗﺳوﯾﻘا -
 ؛1ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺷروع ﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣرﺗﻔﻌﺔ ﺑل ﻗد ﺗﻛون ﺳﺑﺑﺎ ﻓﻲ ﻓﺷﻠﻪ وﺧروﺟﻪ ﻣن اﻟﺳوق
ﻓﺎﻟﺗزاﯾد اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻓﻲ دﺧول  :ﺗﻠﺑﯾﺔ رﻏﺑﺎﺗﻬم ﻟﻰ ﻣﺣﺎوﻟﺔإﺗﺣول اﻟﻬدف ﻣن ﻣﺟرد ﺗﻠﺑﯾﺔ ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺷﺗرﯾن  -
وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ أﺻﺑﺢ ﻣن اﻟﺻﻌب ﻋﻠﻰ  ﺧﺗﯾﺎر، وزادت ﻗدرﺗﻬم ﻋﻠﻰ اﻻاﻟﺳﻠﻊطﻠﺑﺎ ﻋﻠﻰ ﻗﺑﺎﻻ و إاﻟﻣﺷﺗرﯾن ﺟﻌﻠﻬم أﻛﺛر 
ﻟﻰ اﻟﻧظم إﺗﺟﻪ اﻟﻣﻧﺗﺟون ا، ﻟذا ﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬماﻟﻣﻧﺗﺟﯾن اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺷﺗرﯾن ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣزاﯾ
 ؛اﻟﻣﻧﻬﺟﯾﺔ ﻟﺑﺣث ودراﺳﺔ ﺗﻔﺿﯾﻼت اﻟﺳوق
ﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وﺗﻧوع اﻟﺑﺎﺋﻌﯾن ﻟﻸﺳﻠﺣﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻛﺎﺳﺗﺧدام اﺗزاﯾد ﻟﻘد  :ﻟﺗﺣول ﻓﻲ طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺳﻌرﯾﺔا -
ﻟﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن ﻣدى ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ ﻫذﻩ اﻷدوات إ ﺣﺎﺟﺔأﺻﺑﺣوا ﻓﻲ و  ،ﺗروﯾﺞ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎتﻋﻼن و واﻹ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
 ؛اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
ﺑﺳﺑب ﻧدرة ﻫذﻩ اﻟﻣوارد ﯾﺳﻌﻰ ﻛل ﻣن اﻟﻣﺳوﻗون واﻟﻣﻧﺗﺟون ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ  :ﯾﻌﯾﺔﺗﻧﺎﻗص اﻟﻣوارد اﻟطﺑ -
 ؛ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎ ﺑﺄﻓﺿل ﺷﻛل ﻣﻣﻛناﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم ﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺑداﺋل اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎﻣﻬم و اﻟﺧﺎﺻﺔ  ﻌﻠوﻣﺎتاﻟﻣ
ن اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وﯾﺣﺎول ﻛل ﻣﻧﺎﻓس اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أﻛﺑر طﺑﯾﻌﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻵﺗﺗﺿﻣن  :زﯾﺎدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ -
وﻫﯾﻛل ، ﻣﻣﺎ ﯾﺳﺗدﻋﻲ وﺟود ﻧظﺎم ﻣﺳﺗﻣر ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺳوق ﻣﻣﻛن ﻣن اﻟﻣﻛﺎﺳبﻗدر 
  .اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺗﻲ ﺳوف ﯾواﺟﻬﻬﺎ اﻟﻣﺳوﻗون 
ﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌل اﻟﻣﺳوﻗون  ﺻﻧﺎﻋﺎت أﺻﺑﺣت ﺗﺗطور ﺑﺻورة ﺳرﯾﻌﺔﻛل اﻟ :اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ اﻟﻣﺳﺗﻣراﻟﺗطور اﻟﻌﻠﻣﻲ و  - 
 ؛ﻟﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗواﻛب ﻫذا اﻟﺗطورإﻓﻲ ﺣﺎﺟﺔ 
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ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات داﺋم ﻻﺳﺗﻌداد ادارة اﻟﺗﺳوﯾق أن ﺗﻛون ﻋﻠﻰ إﯾﺟب ﻋﻠﻰ  :ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﺳرﻋﺔ  -
، وﻫﻧﺎ ﯾﺗطﻠب ﻣﻧﻬﺎ وﺟود ﻧظﺎم ﻣﺳﺗﻣر ﻟﯾﻣدﻫﺎ ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ أو اﻟﺟدﯾدةاﻟﻣﻼﺋﻣﺔ اﻟﺧﺎ
    .  1ﻟﯾﻬﺎإﻋﻧد اﻟﺣﺎﺟﺔ 
  .ﺑﻬﺎن ﻧﺳﺗﻌرض ﻣﺎ اﻟﻣﻘﺻود أوﻻ أاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﯾﻧﺎ ﺑﺣوث ن ﻧﻧﺎﻗش أﻫﻣﯾﺔ أﻗﺑل و 
ﺑﻧﺎ ﺗﻌرﯾف  ﯾﺟدر إﻟﻰ ﺗﻌرﯾف ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻗﺑل اﻟﺗطرق : اﻟدوﻟﻲﺗﻌرﯾف ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق : اﻟﻔرع اﻷول
  .ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق أوﻻ 
ﺗﺳﺟﯾل وﺗﺣﻠﯾل اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺟﻣﯾﻊ و  ":ﻧﻬﺎأ ﻰﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻠ اﻟﺟﻣﻌﯾﺔ اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾقﺗﻌرف  - 
  . 2"اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺗﺳوﯾق اﻟﺳﻠﻊ و ﻋن ( اﻹﺣﺻﺎءات)اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت 
اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ  ﻰﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺧططﺔ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠ" :ﻧﻬﺎأ ﻰﻋﻠ lluT znikwaH &وﯾﻌرﻓﻬﺎ  - 
  . 3" ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻻ
اﻟﺟﻣﻬور ﺑرﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و  زﺑﺎﺋناﻟوظﯾﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﺗرﺑط اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن واﻟ ":أﻧﻬﺎ ﻰﻛﻣﺎ ﺗﻌرف ﻋﻠ - 
ﺔ اﻷﻧﺷطو م اﻟﺗﺻرﻓﺎت ﯾﺗﻘﯾﺧﻠق و  ﻰﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠوﺗﻌرﯾف اﻟﻣﺷﻛﻼت واﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، و  ﺧدم ﻓﻲ ﺗﺣدﯾداﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗ
  .4" ﻌﻣﺎﻟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﺑﺗﺣﺳﯾن اﻟﻔﻬم اﻟﺧﺎص ﯾم اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وﺗﺣﻘﯾق و ﯾ، ﻓﺿﻼ ﻋن اﻟرﻗﺎﺑﺔ ورﺻد وﺗﻘاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
اﻷﺳﻠوب اﻟﻌﻠﻣﻲ اﻟﻣﻧظم ﻟﺟﻣﻊ وﺗﺳﺟﯾل وﺗﺷﻐﯾل اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت " :ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎﻋﯾد ﻣﺣﻣد ﻋﻧﺎن وﻗد ﻋرﻓﻬﺎ  - 
  .5"اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ااﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ وﺗﻔﺳﯾرﻫﺎ ﻣن أﺟل ﻋﻼج ﻣﺷﻛﻼت اﻟﺗﺳوﯾق ودﻋم 
اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺧﺎص ﺑﺟﻣﻊ وﺗﺳﺟﯾل :" ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﻣﺻطﻔﻰ ﻣﺣﻣود ﺣﺳن ﻫﻼلوﻋرف  - 
ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات وﻻ دوﻟﯾﺔاﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻬﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟوﺗﺑوﯾب وﺗﺣﻠﯾل 
  . 6"اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺣل ﻫذﻩ اﻟﻣﺷﺎﻛل 
ﺑﺄن ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻫﻲ وﺳﯾﻠﺔ ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺣل اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﻲ ﻓﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻧﺟد 
  .ﻹﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﺻﺣﯾﺣﺔ ﺗﻌﺗرﺿﻬﺎ، وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ 
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 ﯾﺗم ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﻰﻋﻠ ﻪﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق اﻟﻣراد دﺧوﻟاورد ﻧﺟد ﺑﺄﻧﻪ ﯾﺗوﻗف  ﺎﻣن ﺧﻼل ﻣو 
، وﻫﻧﺎ ﯾﺑرز اﻟدور اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻷﺳواق اﻟﻌواﻣل اﻟﻬﺎﻣﺔ ﻣن ﺗﺟﻣﯾﻌﻬﺎ ﻋن ﻋدد ﻛﺑﯾر
رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﺗﺣدﯾد ﺗﺣدﯾد ﺣﺎﺟﺎت و  ﻣﻊدئ ﺑدﺧوﻟﻬﺎ ﺑﻔﺿل اﻟﯾاﻟﺗﻲ و ﺳواق اﻷﻫذﻩ أﻓﺿل  ﺧﺗﯾﺎرااﻟﻣرﺷﺣﺔ و 
  :ﻋﻠﯾﻪ ﻓﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺟب أن ﺗﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو  . 1أﻓﺿل ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻹﺷﺑﺎﻋﻬﺎ
ﺑﺗﻌﺎد ﻋن اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻻاﻟﺗﺣﯾز ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﺧﺗﯾﺎر اﻟﻌﯾﻧﺔ و  ﯾﺑﺗﻌد ﻋنأن  ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺎﺣث: اﻟﻣوﺿوﻋﯾﺔ: أوﻻ
  ﻣﻌﯾﻧﺔ؛ﺗوﺟﯾﻬﻪ ﻧﺣو إﺟﺎﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﺟوب و 
  ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻣوﺿوع اﻟﺑﺣث؛ ﻓﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺎﺣث أن ﯾﺷﻣل: اﻟﺷﻣوﻟﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﯾﺟب أن ﺗﻛون اﻟﺑﺣوث ذات ارﺗﺑﺎط ﺑﺎﻟﻣﺷﻛﻼت اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ أو اﻟﻘﺿﺎﯾﺎ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ : ﻫﺎدﻓﺔ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﺳﺗﻌﻣﺎﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل؛
إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗرﺟﻣﺔ  ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺎﺣث أن ﯾراﻋﻲ: ﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑلﯾﻣﻛن ﺗرﺟﻣﺗﻬﺎ إﻟﻰ ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﻣﻛن اﻻ :راﺑﻌﺎ
  . 2ﺑﺣﺛﻪ إﻟﻰ ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﻣﻛن اﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ
واﻟﺗﻲ ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﯾﻬﺎ  دوﻟﻲﺗﺣﻠﯾل اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺳوق اﻟﻫذا وﺗﻘوم ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﺑدراﺳﺔ و 
ﯾﺔ ﻣﺗﻐﯾرات ﺳﯾﺎﺳﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻣﺎﻟﯾﺔ و اك اﻟﻌواﻣل ﻧواﺣﻲ ﻠﺗوﺗﺷﻣل  ،ﺗﻠك اﻷﺳواقﻛل ﻣن ﻗرار دﺧول أو ﻋدم دﺧول 
ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﺣث اﻟدوﻟﻲ و ، 3ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔاﻻ ﻰﺿﺎﻓﺔ إﻟﻏراﻓﯾﺔ  ﺑﺎﻹﻲ دﯾﻣو ﻧواﺣﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و اوﻗﺎﻧوﻧﯾﺔ وﻋواﻣل 
  ( .I.30)رﻗمﻓﻲ أن ﻛﻠﯾﻬﻣﺎ ﯾﺗﻛون ﻣن اﻟﺧطوات اﻟﺗﻲ ﯾوﺿﺣﻬﺎ اﻟﺷﻛل ﻫذا و ﺗﺗﻣﺎﺛل ﻣﻊ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﺣث اﻟﻣﺣﻠﻲ 
ﯾﺧﺗﻠف  اﻟدوﻟﻲ ن اﻟﺑﺣثﺈ، ﻓاﻟدوﻟﯾﺔاﻟﺑﺣوث ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﺣث ﻓﻲ اﻟﺑﺣوث اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و اﻟرﻏم ﻣن ﺗﻣﺎﺛل  ﻰﻋﻠو 
  :ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻵﺗﯾﺔاﻟﻣﺣﻠﻲ ﻋن اﻟﺑﺣث 
  ؛ىﺧر أ ﻰﺗﺧﺗﻠف ﻣن دوﻟﺔ إﻟو  أﻛﺛر ﺗﻌﻘﯾداﺗﻌﻣل ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن دوﻟﺔ ﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻗد ﺗواﺟﻪ  - 
  دوﻟﺔ؛ﻟﻛل ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﺣﺎﺟﺔ ﻟﺗﻌدﯾل أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺑﺣث اﻟﺗﻛون ﻫﻧﺎك ﺑﺳﺑب اﻻﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ ﺑﯾن اﻟدول  - 
   ﺛﺎﻧوﯾﺔ؛اﻟو  ﻷوﻟﯾﺔاﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اوﺗﻔﺳﯾر ﺗﺣﻠﯾل ﻣرﺣﻠﺔ ﺟﻣﻊ و ﻓﻲ ص ﺑﺎﻟﺑﺣث اﻟدوﻟﻲ ﺗﻫﻧﺎك ﻣﺷﺎﻛل ﺗﺧ - 
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  . 102: ص ،دت ،70اﻟﻌدد ، ﻓرﯾﻘﯾﺎإﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل اﻣﺟﻠﺔ ، دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ: ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ واﻗﻊ، ﻗدورﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ  :اﻟﻣﺻدر
  اﻟدوﻟﻲ أﻫﻣﯾﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺗﺗﻣﺛل ﺑﺎﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و  ﺑﺄﻫﻣﯾﺔ ﺑﺎﻟﻐﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻔﻛرﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق 
  :اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ 
اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن اﻟﻔرص ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت دوﻟﯾﺔ ﺗﺷﻣل اﻟﺗﺷﺧﯾص واﻟﺗﻘﯾﯾم و ﺑﻧﺎء اﺗﻣﻛن اﻹدارة ﻣن ﺗﺷﺧﯾص و  :أوﻻ
  ﺧﺗﯾﺎر ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ؛اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﺗﻣﻬﯾدا ﻟﻼ
  اﺧﺗراﻗﻬﺎ؛ﻣﺗطﻠﺑﺎت دﺧول اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ و ﺗﺣدﯾد ﺿرورﯾﺔ ﻟوﺿﻊ اﻟﺧطط اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺗوﻓﯾرﻫﺎ اﻣﺔ اﻟﺗﻐذﯾﺔ اﻟﻌﻛﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت و ٕادﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻛل ﺳوق دوﻟﻲ و ﺗﻣﻛن ﻣن ﺗﺣدﯾد اﻟﻣزﯾﺞ ا :ﺛﺎﺛﺎ
  ﻟﻣﺗﺧذ اﻟﻘرار؛
اﺗﺧﺎذ اﻹﺟراء اﻟﻣﻧﺎﺳب  اﻟﻣﻌﻧﯾﯾن ﻣنﺗﻣﻛﯾن و  ،ت أﺟﻧﺑﯾﺔ ﺣول اﻷﺣداث اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔﺗوﻓر ﻟﻺدارة اﺳﺗﺧﺑﺎرا :راﺑﻌﺎ




                                                           
  . 201: ﻣوﻧﯾﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ﺑن ﻋرﯾﺑﺔ -1
 ﻫدف اﻟﺑﺣث، ﺗﺣدﯾد اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ
 ﺗﺣدﯾد ﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺑﺣث
 ﺗﺣدﯾد ﻧوع وﻣﺻﺎدر اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت
  ﺧﺗﯾﺎر ﻣﻔرداﺗﻬﺎاﺗﺣدﯾد ﺣﺟم وﻧوع اﻟﻌﯾﻧﺔ و 
  ﺳﺗﻘﺻﺎء واﻟﻣﻼﺣظﺔإﻋداد ﻗواﺋم اﻻ
 ﺗﺑوﯾب وﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت
 إﻋداد اﻟﺗﻘرﯾر اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ
 ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺗوﺻﯾﺎت






  ﻣﺻﺎدر ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﯾﺣﺗﺎج اﻟﻣﺳوق ﻲ، و اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﻻﺗﺧﺎذ ﻗرارات اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻟﻰ اﻟﻌدﯾد ﻣن إﺗﺣﺗﺎج اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﻣﺎ ﯾﻠﻲ  ﻓﻲﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳوق ﻣوﺿﻊ اﻫﺗﻣﺎﻣﻪ، و ﺟﻲ إﻟﻰ اﻟﻣﺻﺎدر اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﯾﻠﺟﺄ إﻟﯾﻬﺎ ﻟﺗﻣدﻩ ﺑﺎﻟﻣاﻟﺧﺎر 
  :اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻧذﻛر أﻫم ﻣﺻﺎدر 
ﻠﺑﺣث ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﻋن ﺑﯾﺎﻧﺎت ﺗﺗواﻓر ﻟﯾﺑدأ رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق  أن ﻻﻓﻣن اﻟطﺑﯾﻌﻲ : اﻟﻣﻠﻔﺎت اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ :أوﻻ
ﻗد ﺳﺎﻋد ﺛﯾر ﻣن اﻟوﻗت واﻟﻣﺎل واﻟﺟﻬد، و اﻟﻛﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺑﺣث ﻋﻧﻬﺎ ﺗوﻓر اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗم ﺗﺟﻣﯾﻌﻬﺎ و و ، ﻧظﻣﺗﻪﺑﻣ
  ﺳرﻋﺔ اﺳﺗردادﻫﺎ؛ﻋﻠﻰ ﺳﻬوﻟﺔ اﺳﺗﺧدام اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﺣدﯾﺛﻬﺎ و ﯾﺔ اﺳﺗﺧدام اﻟﺣﺎﺳﺑﺎت اﻵﻟ
ﺗﻌﺗﺑر اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ اﻟﺳﻔﺎرات اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، و أﻗﺳﺎم ﻟﻠﺗﻣﺛﯾل ﯾﺗواﻓر ﻓﻲ ﻣﻌظم اﻟدول : اﻟﺗﻣﺛﯾل اﻟﺗﺟﺎري اﻟوطﻧﻲ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﻫذﻩ اﻷﻗﺳﺎم ﻣن أﺧﺻب ﻣﺻﺎدر ﺗوﻓﯾر اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﻓﻲ أﺳواق اﻟدول اﻟﻣﺗواﺟدة ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج؛
ﻫﻲ ﺟﻬﺎت ﻗد ﺗﻧﺷﺋﻬﺎ اﻟدوﻟﺔ ﻟﻣﺳﺎﻋدة رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل ﻋﻠﻰ اﻟﻧﻔﺎذ إﻟﻰ و : دوﻟﻲ اﻟﺟﻣﺎﻋﻲﻣراﻛز اﻟﺗﺳوﯾق اﻟ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ﻗد ﺗﺄﺧذ ﺷﻛل ﻣﻧظﻣﺎت ﺧﺎﺻﺔ ﻟﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻟدوﻟﯾﺔ وﺗوﻓﯾر ﺑﯾﺎﻧﺎت ﻋﻧﻬﺎ، و  اﻷﺳواق
  ﺑﻣﻘﺎﺑل ﻣﺎدي؛
اﻷﻗﺳﺎم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﺑﺻﻔﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﻓر اﻟﺑﻌﺛﺎت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ و ﺗو : اﻟﺑﻌﺛﺎت اﻟدﺑﻠوﻣﺎﺳﯾﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ :راﺑﻌﺎ
ﺎﺋﯾﺔ وﻋﻧﺎوﯾن اﻟﺟﺑﺑﻌﻬﺎ، ﻣﺛﻼ اﻹﺣﺻﺎءات اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ واﻟﺗﻌرﯾﻔﺎت اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ و ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن أﺳواق اﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗ
  ﻏﯾر اﻟرﺳﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺳﺎﻋد رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل؛اﻟﺗﻧظﯾﻣﺎت اﻟرﺳﻣﯾﺔ و 
ﺧﺎﺻﺔ اﻟﻐرف اﻟﺛﻧﺎﺋﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ اﻟﻐرف و ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ : اﻟﻐرف اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔﻏرف اﻟﺗﺟﺎرة واﻟﺻﻧﺎﻋﺔ و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﻟﻐرف أﻗﺳﺎم واﻓر ﻟﻬذﻩ اﺗﯾو ﺳﯾﻣﺎ ﺗﻠك اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻬم اﻟﻣﺷﺗرﻛﯾن ﺑﻬﺎ، ﻻﻋﻠﻰ ﺗوﻓﯾر اﻟﺑﯾ
  اﻟﻔﻧﯾﺔ؛ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و 
دراﺳﺎت اﻟواﻟﻧﺷرات و  ﺗوﻓر اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ واﻹﻗﻠﯾﻣﯾﺔ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت: اﻟدوﻟﯾﺔاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻹﻗﻠﯾﻣﯾﺔ و  :ﺳﺎدﺳﺎ
ﻣﻧظﻣﺔ و ﻣﻘرﻩ ﺟﯾﻧﯾف ﺑﺳوﯾﺳرا ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣرﻛز اﻟﺗﺟﺎري اﻟدوﻟﻲ و ﻣن أﻣﺛﻠﺔ ﻫذﻩ ااﻟﺗﻲ ﺗﻬم رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل، و 
ﺻﻧدوق اﻟﻧﻘد و ﺑﺑﺎرﯾس ( EDCO)ﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻌﺎون اﻻﻗﺗﺻﺎدي و ﻣﻘرﻫﺎ روﻣﺎ ﺑﺈﯾطﺎﻟﯾﺎ ( OAF)اﻟزراﻋﺔ واﻷﻏذﯾﺔ 
  ﺑواﺷﻧطن؛( IMF)اﻟدوﻟﻲ 
ﺳواق اﻟدول ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓرﺻﺔ ﺟﯾدة ﻟﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣن أ: اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ :ﻌﺎﺑﺳﺎ
رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل اﻻﺗﺻﺎل اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑﯾن اﻟﻌﺎرﺿﯾن و  ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﯾﻧﺗﺞ ﻋنل، و ﻟﻘﺎء رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎاﻟﻣﻘﺎم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻌﺎرض و 
  ﺗﻌﺎﻗدات ﺑﯾﻧﻬم؛ﺗﺑﺎدل اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻬم اﻟطرﻓﯾن ﻓﺿﻼ ﻋن إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ إﺗﻣﺎم 






ﻫﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣن ﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗزود اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻬﺗم : ﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺧدﻣﺎت :ﺛﺎﻣﻧﺎ
ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ اﻟﺦ، و ...اﻟﺧطوط اﻟﺟوﯾﺔ ووﻛﺎﻻت اﻹﻋﻼن و اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﯾن و ﺷﺣن ﺷرﻛﺎت اﻟو ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻣﺛل اﻟﺑﻧوك 
 ﻛذﻟكواﻻﻟﺗزاﻣﺎت اﻟﺗﺷرﯾﻌﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ودرﺟﺔ اﻻﺳﺗﻘرار اﻟﺗﺟﺎري و  ﻣﻣﺎرﺳﺎتاﻟﺗﻘدم ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن 
  ﺣرﻛﺗﻬﺎ؛ﺑﯾﺎﻧﺎت ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ و 
ﻟﺣﻛوﻣﺎت ﺧدﻣﺔ ﻋﺎدة ﻣﺎ ﺗﻘدم اوﺑﺗﻛﻠﻔﺔ ﻋﺎدﯾﺔ، و  ﯾﻣﻛن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣﺟﺎﻧﺎ: ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺑﯾﻊ :ﺗﺎﺳﻌﺎ
ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﺣﺎﻻت ﺗﻌﺗﺑر ﻋﻣﻠﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، و  ﻣﺳﺎﻋدة ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻬﺗم ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔﻛاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
ﺗﻬﺎ ﺎﻟﻲ وﺗﻘدم ﺧدﻣﻣﻼ رﺋﯾﺳﯾﺎ ﻟﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻓﻘد ﺗﻛون ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻣﺣﻠﻲ أو دو ﺎﺗزوﯾد اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋ
ﻓﺻﻠﯾﺔ ﻋن اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ اﻟدوﻟﻲ ﺣﯾث ﺗﻘدم ﺗﻘﺎرﯾر ﺳﻧوﯾﺔ و  ﻫﻲ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ذات اﻻﻫﺗﻣﺎمﻣﻘﺎﺑل أﺟور، و 
ﺣﯾث ﻫﻧﺎك ﻣﻌﻠوﻣﺎت أﺧرى ﺗﻘدﻣﻬﺎ ﻣﻧظﻣﺔ ﻋن اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ أورﺑﺎ، و ﻟﻠاﻟﺗﻘﺎرﯾر دﯾد ﻣن اﻟدول و واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻠﻌ
اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻷﻋﻣﺎل ﺗﻘوم ﺑﻧﺷر ﻣﻌﻠوﻣﺎت أﺳﺑوﻋﯾﺔ ﻋن اﻟﺗطورات و ﯾﺗواﺟد ﻟﻬﺎ ﻣراﺳﻠون ﻓﻲ ﻣﻌظم أﻧﺣﺎء اﻟﻌﺎﻟم 
  . 1ﺧﺑرات اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔاﻟدوﻟﯾﺔ وﻋن ﻣﺷﺎﻛل و 
  ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲاﻟﺣﺎﺟﺔ إﻟﻰ  :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﻟﻰ ﺳوق دوﻟﻲ ﺗواﺟﻬﻪ ﻣﺷﺎﻛل ﻋدﯾدة وﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن ﺣﯾث طﺑﯾﻌﺗﻬﺎ إاﻟﻣﺳوق ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﺗﺣول ﻣن ﺳوق ﻣﺣﻠﻲ ن إ
  :2ﻣﺟﻣوﻋﺎت ﺔ، وﯾﻣﻛن ﺣﺻر ﻫذﻩ اﻟﻣﺷﺎﻛل ﻓﻲ ﺛﻼﺛﻰ أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔودرﺟﺔ ﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ ﻋﻠ
ﻋﻧد دﺧول اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻷول ﻣرة ﺗﻌﺗرﺿﻬﺎ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺷﺎﻛل  :دوﻟﻲﻣﺷﺎﻛل دﺧول اﻟﺳوق اﻟ: أوﻻ
 :ﺧﺗﺻﺎرﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔااﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن و 
 ؛ﺗﺣدﯾد ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ورﻏﺑﺎﺗﻪ وﻗدرﺗﻪ اﻟﺷراﺋﯾﺔ - 1
 ؛اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔإﻟﯾﻬﺎ وﺗﺣدﯾد اﻟﺷرﯾﺣﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺳﯾوﺟﻪ  دوﻟﻲﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق اﻟ - 2
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲإﺗﺻﻣﯾم  - 3
 ؛دوﻟﻲﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﺧول ﻟﻠﺳوق اﻟإﺗﺣدﯾد  - 4
 .دوﻟﻲﻟﻰ اﻟﺳوق اﻟإﺗﺣدﯾد ﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول  - 5
اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ  ﻏﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲر وﻫﻲ ﻣﺷﺎﻛل ﺗرﺗﺑط ﺑ :دوﻟﻲﻣﺷﺎﻛل اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ اﻟﺳوق اﻟ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  :ﻫﻲ ﺑذﻟك ﺗﺷﻣل ﻣﺎ ﯾﻠﻲ، و ﻓﻘط
 ؛اﻟﻣوﻗف اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾنﺗﻘﯾﯾم  - 1
 ؛ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ طرأت ﻋﻠﻰ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ورﻏﺑﺎﺗﻪ وﻗدرﺗﻪ اﻟﺷراﺋﯾﺔ - 2
                                                           
  . 861 - 761: ﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ص -1
  . 36: ، صذﻛرﻩﻣﺻطﻔﻰ ﻣﺣﻣود ﺣﺳن ﻫﻼل، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  -2






اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ طرأت  ﻟﺗﻼءمﺣداث اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﻼزﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ إ - 3
 .ﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اإﻟﺗواﺟﻪ 
وﻫﻲ ﻣﺷﺎﻛل ﺗرﺗﺑط ﺑرﻏﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ زﯾﺎدة اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق  :دوﻟﻲﻣﺷﺎﻛل ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  :ﺎﻛل ﺗﺷﺗﻣل ﻋﻠﻰوﻫذﻩ اﻟﻣﺷ ،دوﻟﻲاﻟ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت وﺗﺣدﯾد أﻫم اﻹ اﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ طرأت ﻋﻠﻰ اﻟﺣﺻص اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻛل ﻣﻧﺎﻓس ﻋﻠﻰ ﺣد - 1
 ؛اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻛل ﻣﻧﻬم
ﺳﺗﻐﻼل ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻛل اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺑﻐرض اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﯾﻬم ﻣن ﺧﻼل إﺗﺻﻣﯾم  - 2
 . اﻣﻧﺎﻓس ﻋﻠﻰ ﺣد
ﻟﻰ وﺳﯾﻠﺔ ﺗﺳﺎﻋدﻩ ﻋﻠﻰ ﻛﺷف اﻟﻣﺷﻛﻼت وﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف إن اﻟﻣﺳوق اﻟﺧﺎرﺟﻲ ﻓﻲ ﺣﺎﺟﺔ ﺈوﺑذﻟك ﻓ
      . 1اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ وﺗﻘدﯾم اﻟﻌﻼج اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﺗﻔﺎدﯾﻬﺎ
أﻫﻣﯾﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﻠﺗﻐﯾرات اﻟﻌدﯾدة اﻟﺗﻲ ﯾﻌرﻓﻬﺎ ﻋﺎﻟم اﻷﻋﻣﺎل ﻓﻲ وﻗﺗﻧﺎ اﻟﻣﻌﺎﺻر ت ﻟﻘد زادو 
    :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻫذﻩ اﻷﻫﻣﯾﺔ ﻓﻲو 
ﺗﻌداد ﺳﻲ دﻗﯾق ﺑﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻓﻲ اﻻﻣاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺄﺳﻠوب ﻋﻠ تﺗﺣدد اﻟﻣﺷﻛﻼ - 
  ؛اﻟﻣﻧﺎﺳباﻟوﻗت  اﻟﺗﺻدي ﻟﻬﺎ ﻓﻲﻟﻣواﺟﻬﺗﻬﺎ و 
ة وﯾﻘﻠل ﻣن أﻣﺎم اﻹدار  وﺿوح اﻟرؤﯾﺎﻧﻬﺎ أن ﺗزﯾد ﻣن ﺄاﻟﺗﻲ ﺗوﻓرﻫﺎ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻣن ﺷ ﻗواﻋد اﻟﺑﯾﺎﻧﺎتن إ - 
ﺧﺗﯾﺎر اﻲ ﻫذا ﯾﺗﯾﺢ ﻟﻺدارة ﻣروﻧﺔ ﻛﺎﻓﯾﺔ ﻓ، و ث ﻓﻲ اﻟﺳوقﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣداﻟﻔﺟﺎﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻣﺷﻛﻼت ﻋدم اﻟﺗﺄﻛد و 
 ﻰﯾﺿﺎف إﻟ ،ﯾﺳﺗﺟد ﻣن أوﺿﺎع ﻓﻲ اﻟﺳوقﻗد  وﺿﻊ اﻹﺳﺗراﺗﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻣواﺟﻬﺔ ﻣﺎأﺳﺎﻟﯾب اﻟﻌﻣل اﻟﺑدﯾﻠﺔ و 
اﻟﺗﺣﻠﯾل ﻟﻣﺎ ﯾﺿﻣن وﺿﻊ اﻟﺧطﺔ اﻟﺗﻧﺑؤ و  ﻰﻌطﻲ اﻹدارة اﻟﻘدرة ﻋﻠذﻟك أن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوﻓرﻫﺎ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﺗ
      ؛اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ
ﻋن ﻓرص  ن ﻣن اﻟﻛﺷفﻣﻛﺗ ﻲﺳﺗﻣرارﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوﻓرﻫﺎ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻟﺻﺎﻧﻊ اﻟﻘرار اﻟﺗﺳوﯾﻘان إ - 
 ﻛﻔرﺻﺔ نو ﻛﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻏﯾر ﻣﺷﺑﻌﺔ أو ﺟدﯾدة ﺗاذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻛﺷﻔﻬﺎ ﻋن ﺣﺎﺟﺎت و  ،ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺟدﯾدة ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
  ؛2ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎا ﻋﻠﻰﺗﻌﻣل ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ 
                                                           
ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ، ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﺻدرة ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ: اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ إﻛﺳﺎبﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ ﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،  -1
  . 55، 45: ، ص صذﻛرﻩ
  . 02 ،91: ، ص ص6002 ،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن ،واﻟﺗوزﯾﻊ دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ،ﻣدﺧل ﻣﻧﻬﺟﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ :ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق  ،ﻧﺎﺟﻲ ﻣﻌﻼ -2






أﺣﺳن اﻟﺧدﻣﺔ و أو اﻟﻣواﺻﻔﺎت ﻓﻲ اﻟﺳﻠﻌﺔ  اﻟﺑﯾﻊ وذﻟك ﻋن طرﯾق ﺗﺣدﯾد أﻓﺿل داتو ﻣﺟﻬﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗﻧﺷﯾط  - 
ﺗﺣدﯾد ﻛذﻟك و  ،ﻬﺎوﺗﺣدﯾد اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻺﻋﻼن ﻋﻧﺳﺗﻬﻠك اﻟﻣرﺗﻘب ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻠﻣﻟاﻟطرق ﻟﺗوﻓﯾرﻫﺎ 
  ؛ظروف اﻟﺳوقو  ﻔقاﻟﻣﻧﺎطق اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﺗﺣدﯾدا ﺳﻠﯾﻣﺎ ﯾﺗ
 ﯾﺗﻬمذﻟك ﻋن طرﯾق ﺗوﻋﻠﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق و ﻟﻛﻣﺎ أﻧﻬﺎ ﺗﺳﺎﻫم ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻓﻲ رﻓﻊ اﻟروح اﻟﻣﻌﻧوﯾﺔ  - 
ﻣزﯾد ﺑذل اﻟ ﻰﻧﺣو ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﺑﻛﻔﺎءة ﻋﺎﻟﯾﺔ، ﻣﻣﺎ ﯾدﻋوﻫم إﻟ ﺗﺟﺎﻫﻬﺎاﺑﺎﻟﻣوﻗف اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و 
ﻣن ﺣﯾث ﺗﺻﻣﯾﻣﻬﺎ واﻹﻋﻼن أﺳﺎس أن ﻟدﯾﻬم اﻟﺛﻘﺔ ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺷروع  ﻰﻋﻠ ﺑﯾﻌﻬﺎﻣن اﻟﺟﻬد ﻓﻲ ﺗروﯾﺞ اﻟﺳﻠﻊ و 
    . 1ﻟظروف اﻟﺳوق ﺎﻓﻘﻋﻧﻬﺎ و 
  :قﯾاﻟﺗﺳو ﺑﺣوث  ﻣﺟﻼت ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺑﻌض ﺳوف ﻧﻌرض ﻓﻲ :اﻟدوﻟﻲ ﻣﺟﺎﻻت ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق :اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ و ﺧﺗﯾﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت او ﻬﺎ اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﻧﺟﺎﺣو ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺄﻓﻛﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾد ﺗﺷﻣل ﻛل ﻣﺎ : ﺑﺣوث اﻟﻣﻧﺗﺞ :أوﻻ
  ؛ﻟﺦا...اﻟﺷراء ﻲدواﻋو ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ 
اﻟﺗﻐﯾرات ﻓﻲ اﻟﺳوق و اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و ﺣﺟم اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﺗﻣل و  اﻟﺣﺎﻟﻲ ﺗﺧص ﺣﺟم اﻟﺳوق: ﺑﺣوث اﻟﺳوق :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛ﻟﺦا...ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔاﻻﺎدﯾﺔ و ﻗﺗﺻاﻻو  اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﺗﺟﺎﻫﺎتﺗﺟﺎﻫﺎﺗﻬم واﻻااﻟزﺑﺎﺋن و ﺧواص و 
ٕاﺣﺻﺎﺋﯾﺎت و  ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣوزﻋﯾنﺗﺟﺎﻫﺎت و او  ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊو  ﻣﻧﺎطق اﻟﺑﯾﻊ: ﺑﺣوث ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺑﯾﻊ :ﺛﺎﻟﺛﺎ 
  ؛ﻟﺦا...اﻟﺑﯾﻊ
ﺑﺎﻟﻘرار اﻟﺷراﺋﻲ ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺷﺗرﯾن أو اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و ﺗﺷﻣل ﻛل ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق و : كﺑﺣوث اﻟﻣﺳﺗﻬﻠ :راﺑﻌﺎ
  ؛ﯾﻪواﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠ
  ؛اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳﻌﯾرا ٕﺔ وطرق و ﯾﺗﺷﻣل ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر  :ﺑﺣوث اﻟﺗﺳﻌﯾر :ﺧﺎﻣﺳﺎ
أﺳﺎﻟﯾب ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻟﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و اﻣﻛن اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣطرق واﻷﺳﺎﻟﯾب و اﻟﺗﺷﻣل ﺟﻣﯾﻊ : ﺑﺣوث اﻟﺗروﯾﺞ :ﺳﺎدﺳﺎ
     . 2اﻟﺗروﯾﺞ واﻹﻋﻼن
  اﻟدوﻟﻲ ﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﻧظم ﻣﻌﻠو : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
وﺳوف ﯾﺗم أﯾﺿﺎ اﻟﺗطرق  اﻟدوﻟﻲ ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾقأﻫم اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻧظم  ﻰﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺳوف ﻧﺗﻌرف ﻋﻠ ﻓﻲ    
  .ﺻﻠب ﻣﺣﺗواﻩ ﻣن ﻣﻛوﻧﺎت  وﻣﺻﺎدر ﺑﯾﺎﻧﺎت  ﻰﻟإ
ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﺧﺗﻠف ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋن ﻧظﺎم  :اﻟدوﻟﻲ ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﺗﻌرﯾف ﻧظم : اﻟﻔرع اﻷول
  :اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ أﻣرﯾن
                                                           
  .85،75:ص ص ،5002 ،ﻣﺻر ،اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ ،اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ،واﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔروضأﺳﺎﻟﯾب اﻟﻘﯾﺎس واﻟﺗﺣﻠﯾل : ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق درﯾس،إﺛﺎﺑت ﻋﺑد اﻟرﺣﻣن  -1
، ﻣﺧﺑر ﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر ﻣوﺑﯾﻠﯾسادراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ  :ﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكإﺗﺻﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ دور ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺳد اﻟﻔﺟوة اﻻ ﺑوﻋﻼم ﺑن زﺧروﻓﺔ،  -2
  . 781، 681 :دت، ص صدع، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﻓﻲ ظل اﻟﻌوﻟﻣﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺎﺻدي ﻣرﺑﺎح، ورﻗﻠﺔ، اﻟﺟزاﺋر، أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺎت واﻻ






ﻓﻧﺟد أن ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻬﺗم : ﺟم اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗطﻠﺑﻬﺎ اﻟﻧظﺎمأوﻟﻬﻣﺎ ﻣن ﺣﯾث ﺣ 
 ؛ﺑﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﻋن أﻛﺛر ﻣن دوﻟﺔ
ﻔردة وأﺧرى ﺗﻌطﻲ اﻟﻣﺳﺗوى ﻧﻟﺔ ﻣﻓﻬﻧﺎك ﺑﯾﺎﻧﺎت ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻛل دو  :ﺛﺎﻧﯾﻬﻣﺎ ﻣن ﺣﯾث ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت 
  . 1اﻟدوﻟﻲ أو ﻣﺗﻌدد اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت
اﻟﻛﺗﺎب وﺟﻬﺎت ﻧظر ﻣﺧﺗﻠف ﻣن ﻗﺑل  وﺟدﻧﺎاﻟﻛﺗب اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق  ﻰطﻼع ﻋﻠﻣن ﺧﻼل اﻹ
إﺟراء  ﻰرﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟااﻟﺟوﻫر ﻟﻬذا ن ﻣﻌظﻣﻬﺎ ﺗﺗﻔق ﻣن ﺣﯾث أﻻ إ ،واﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﺣول ﺗﻌرﯾف ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
  .ﻣﺳﺢ ﻟﻬذﻩ اﻟﺗﻌرﯾﻔﺎت 
اﻷﺟﻬزة اﻟﻣﺗﻛﺎﻣل ﻣن اﻷطر اﻟﺑﺷرﯾﺔ و اﻟﻬﯾﻛل اﻟﻣﻌﻘد و  ":ﻧﻪأ ﻰﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠ reltokﯾﻌرف  -    
ﻟﺗوﻟﯾد ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﺳﺎﻋد  اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔو واﻹﺟراءات واﻟذي ﯾﺻﻣم ﻟﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﻣن اﻟﻣﺻﺎدر اﻟداﺧﻠﯾﺔ 
    . 2" اﻟﻘرارات اﻟﺳﻠﯾﻣﺔاﻹدارة اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺻﻧﻊ 
ﯾﺻﻣم و  اﻹﺟراءاتﻷﻓراد واﻟﻣﻌدات و ﻣﻌﻧﻲ ﺑﺎﻟﻣﺳﺗﻘﺑل ﯾﺿم اﻫﯾﻛل ﻣﺗﻔﺎﻋل وﻣﺳﺗﻣر و " :ﻧﻪأ ﻰﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﻋﻠ -    
 . 3"ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ا ﻠﻰﺗﺳﺎﻋد ﻋﻧﺳﯾﺎب اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ اﺗﺷﻐﯾل و ﻟﺗوﻟﯾد و 
اﻟﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ و اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﺣﻔظ وﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ و ﺗﺑوﯾب و ﻟﺟﻣﻊ وﺗﺳﺟﯾل و طرﯾﻘﺔ ﻣﻧظﻣﺔ " :ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪﻛﻣﺎ  - 
ذﻟك ﺑﻬدف اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﻻﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ﻣﺔ واﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣؤﺛرة ﻓﯾﻬﺎ، و اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺄﻋﻣﺎل اﻟﻣﻧظ
  . 4"ﺑﻣﺎ ﯾﺣﻘق أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب واﻟﺷﻛل اﻟﻣﻧﺎﺳب وﺑﺎﻟدﻗﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ و اﻹدارﯾﺔ ﻓﻲ 
اﻟﺗﻲ ﯾﺗم  ﺟراءاتاﻹﻓراد واﻷدوات و ﺔ ﻣﺗراﺑطﺔ ﻣن اﻷﻣﺟﻣوﻋ" :ﻧﻪأ ﻰﻋﻠ ﻠﻲﯾﺻﻔﻲ ﻋﻘو  ﻋﻣراﻟدﻛﺗور  ﻪﻛﻣﺎ ﯾﻌرﻓ - 
ﻓﻲ اﻟﺗوﻗﯾت اﻟﻣﻧﺎﺳب م اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت وﺗﻣرﯾرﻫﺎ ﻟﻠﺟﻬﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﺎﺟﻬﺎ ﺑدﻗﺔ و ﯾﺗﻘﯾو وﺗﺣﻠﯾل ﺗﺻﻣﯾﻣﻬﺎ ﻟﺗﺟﯾﻊ وﺗﺻﻧﯾف 
  . 5"اﻟﻘرارات  ﺗﺧﺎذاﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻛﺄﺳﺎس ﻓﻲ ﻻ
اﻟﺣﺎﺳب  ﻰﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣﺑﻧﻲ ﻋﻠ" :ﻧﻪأ ﻰﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠ ىﯾر  ﻣﻌﺎﻟﻲ ﻓﻬﻣﻲ ﺣﯾدرواﻟدﻛﺗور  - 
ﺎ ﯾﺣﻘق ﻬﺑﺗﻬﺎ أو ﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ و ﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺣل اﻟﻣﺷﻛﻼت اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺗﺳوﯾق ﻣﻧﺗﺟ دارةإ دﻋم ﻰواﻟذي ﯾﻬدف إﻟ
  . 6"أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
                                                           
  . 83: ، صذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑقﻋﻠﻲ ﻋﯾد، ، ﯾﺣﻲ ﺳﻌﯾد -1
  . 51: ، ص2002 ،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊر دا ،ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ،ﻣﺣﻣد اﻟطﺎﺋﻲ ،ﺗﯾﺳﯾر اﻟﻌﺟﺎرﻣﺔ -2
ﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ﻗﺻﻼﺣﺎت اﻻاﻹ :ول ﺣولاﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟوطﻧﻲ اﻷ ورﻗﺔ ﺑﺣﺛﯾﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ،اﻟﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وواﻗﻌﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﻧﺷوار ﺧﯾر اﻟدﯾن،  -3
  . 58: ص ،4002 أﻓرﯾل 02/12اﻟﺟزاﺋر اﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، اﻟﻣرﻛز اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ ﺑﺷﺎر، 
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﻣطﺎﺣن اﻟﻛﺑرى : اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﺳﯾن ﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتﻣﻔﯾدة ﯾﺣﯾﺎوي، ﺣﻧﺎن ﺳﺑﻊ،  -4
  . 85: ، ص3102، 31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣث، اﻟﻌدد اﻟﺟزاﺋر،  -( SMG) ﻟﻠﺟﻧوب 
  . 023 :ص ،6991 ،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن ،دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ ،ﻣدﺧل ﻣﺗﻛﺎﻣل :ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق ،ﺧرونآﻋﻣر وﺻﻔﻲ ﻋﻘﯾﻠﻲ و  -5
  .  903:، ص2002 ،ﻣﺻر ،ﺳﻛﻧدرﯾﺔاﻹ ،اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ،ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣدﺧل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ،ﻣﻌﺎﻟﻲ ﻓﻬﻣﻲ ﺣﯾدر -6






ﻫم ﻣﺎ ﯾﻣﯾز ﻧظﺎم أﻧﻪ أوﻫو  ،ﻧﻬﺎ ﺗﺷﺗرك ﻓﻲ ﻣﺿﻣون واﺣدأﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﺗﺿﺢ ﻟﻧﺎ 
ﻣن ﺑﯾﺎﻧﺎت ﯾﺗم ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻣن ﺟﻣﻊ وﺗﺧزﯾن اﻟﻣدﺧﻼت ﺳﺎﺳﻲ ﺗﺗﻛون أ، وﺑﺷﻛل ﻣﺧرﺟﺎﺗﻪاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻫو ﻣدﺧﻼﺗﻪ و 
  . 1دﯾنﯾﻟﻰ ﻣﺧرﺟﺎت ﻣﻔﯾدة وﻋرﺿﻬﺎ وﺗوزﯾﻌﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗﻔإﻩ اﻟﻣدﺧﻼت وﺗﺣوﯾﻠﻬﺎ ذوﺗﺣﻠﯾل وﺗﺻﻧﯾف وﺗﺑوﯾب ﻫ
ن أﻋﻠﻰ  ،ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎاﻟﻰ ﺻﻧﻊ اﻟﻘرارات اﻟﺟﯾدة ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﺣﺳن إن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺟﯾدة واﻟدﻗﯾﻘﺔ ﺗؤدي ﺈا ﻓذﻟﻬ
  . 2اﻟﻘرار ذﺗﺧﺎاﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺻﻧﻊ و ﺗﺗواﻓر ﻓﯾﻬﺎ ﺣزﻣﺔ ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص ﻟﺗﻛون ﻗﯾﻣﺔ ﻋﺎﻟﻣﯾﺔ ﯾﻣﻛن اﻻ
ﻣﻧﻪ ﻓوظﯾﻔﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻫﻲ ﺗزوﯾد ﻣﺗﺧذي اﻟﻘرار ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﻋن ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
ﯾﺗم ذﻟك اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ و ﻏﯾر ذﻟك، ﻣن ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳﻠﻊ واﻷﺳواق واﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن واﻟﻌﻣﻼء و اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ و 
ﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ ﯾﺗم اﻛﺗﺷﺎف ﻣن ﺧﻼل اﻟرﻗﺎﺑﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﺑﻧﺎء اﻟﺧطط اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ، و اﻟاﻟﻧظم اﻟﻔرﻋﯾﺔ ﻟﻣدﺧﻼت ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
  . 3اﺗﺧﺎذ اﻹﺟراءات اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﺗﺻﺣﯾﺣﻬﺎ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫدافاﻻﻧﺣراﻓﺎت و 
  :اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﯾوﺿﺢ ﻣﺎ ﯾﻠﻲﺎم ظاﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻧﺟد أن ﻧوﻣن ﺧﻼل 
 ؛أﻧﻪ ﻧظﺎم ﻣﺳﺗﻣر وﻣﺗﻔﺎﻋل ﻣن اﻟﻧﺎس واﻟﻣﻌدات واﻷﺟﻬزة 
 ؛ﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ واﻟﺻﺣﯾﺣﺔ ﻟﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾقﻟن ﻫذا اﻟﻧظﺎم ﯾﺿﻣن اﻟﺗدﻓق اﻟﻣﺳﺗﻣر إ 
 ؛ﻫﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔر اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﺗم ﻣن ﻛﻼ ﻣﺻﺎدن إ 
 ؛اﻟﻣﺳﺗﺧدم اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﻣﺧرﺟﺎت ﻫذا اﻟﻧظﺎم ﻫو ﻣﺗﺧذ اﻟﻘرار اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲن إ 
 .ن اﻟﻬدف ﻣن ﻫذا اﻟﻧظﺎم ﻫو ﺗﺣﺳﯾن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔإ 
اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻓﻲ و  اﻟدﻗﺔو  اﻟﺣداﺛﺔو  دارة ﺑﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﺗﺻف ﺑﺎﻷﻫﻣﯾﺔﻓﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﯾﻬدف ﻟﺗزوﯾد اﻹ
  .  4اﻟﻘرار وﻟﺗﻘﻠﯾل درﺟﺔ اﻟﻣﺧﺎطرة أو ﻋدم اﻟﺗﺄﻛد ﻓﯾﻪ ذﺗﺧﺎا
ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﯾﺳﺎﻋد ﺗوﻓر ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻠﻰ  :أﻫﻣﯾﺔ ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  :ﻟك ﻟﻸﺳﺑﺎب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔذاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑطرﯾﻘﺔ رﺷﯾدة و 
ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ  ،اﻟﻘرارات ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ اﻟﺑداﺋل اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﺿوء ﻣﻌﻠوﻣﺎت دﻗﯾﻘﺔ وﺷﺎﻣﻠﺔ يﺧذﻣﺗﯾﺳﺎﻋد  :أوﻻ
  ؛اﻟﺑدﯾل واﻷﻧﺳب ﻟﻠﻣوﻗف
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻋداد اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﻣدادﻫم ﺑﺎﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻹﺈﯾﺳﺎﻋد اﻟﻣدراء اﻟﻘﺎﺋﻣﯾن ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾط ﺑ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
   ؛اﻟﺳﻠﯾم
                                                           
  .  39:ص ،4002ردن، وﻟﻰ، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷاﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،دارﯾﺔﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹﯾﻣﺎن ﻓﺎﺿل اﻟﺳﺎﻣراﻧﻲ، ﻫﯾﺛم ﻣﺣﻣد اﻟزﻋﯾم، إ -1
 ،011اﻟﻌدد  ،43ﻣﺟﻠد اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣوﺻل،  ،ﻟﻰ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتإﻋﻼﻗﺔ ﻣﻌﺎﯾﯾر ﻗﯾﺎس اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣدﺧل  ،وزﯾر ﯾﺣﻲ ﻣﺣﻣد -2
  . 461 :ص ،2102
  . 85: ، صﺳﺑق ذﻛرﻩﻣرﺟﻊ  ﻣﻔﯾدة ﯾﺣﯾﺎوي، ﺣﻧﺎن ﺳﺑﻊ، -3
  . 491 :، ص7991، اﻷردن، ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ زﻫران، دار اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺷﺎﻣلزﻛﻲ ﺧﻠﯾل اﻟﻣﺳﺎﻋد،  -4






  ؛اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت واﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻧﺟﺎز إدﻗﺔ وﺳرﻋﺔ ﻣن  ﯾﻣﻛن :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻣﻌرﻓﺔ ﺣﺟم اﻟﻣﺧزن وﺗﻛﺎﻟﯾف ﯾﻣﻛن اﻟﻣﺧﺗﺻﯾن ﺑﺎﻟﻣﺷﺗرﯾﺎت واﻟﻣﺧﺎزن ﻣن ﺗﺣدﯾد اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻻ :راﺑﻌﺎ
  ؛ﻣر اﻟﺷراءأوا اﻟﺗﺧزﯾن وﺗﻛﺎﻟﯾف أو
  ؛ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺧطﯾط اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ؛1اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﯾﺗﻘﺑﻠﻪ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﻫداف أي ﯾﺣﻘق ذﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺎﺳب اﻟ :ﺳﺎدﺳﺎ
  ؛2ﯾرﺑط ﻛﺎﻓﺔ ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ ﺑﻌﺿﻬﺎ ﻟﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﺑﺷﻛل ﻣﺗﻛﺎﻣل :ﺳﺎﺑﻌﺎ
  ؛3و زﺑونأي ﻣﻧﺗﺞ أﺗﺧﺎذ ﻗرار ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻧﺣو اﺳﺗﺧراج ﺑﯾﺎﻧﺎت ﺗﻔﺻﯾﻠﯾﺔ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺳﻬوﻟﺔ اﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ  :ﺛﺎﻣﻧﺎ
ﺟزاء اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة واﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻷﯾﺳﺎﻫم ﻣن ﺧﻼل ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق واﻻ :ﺗﺎﺳﻌﺎ
اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و وﺿﺎع اﻻاﻷو  اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﺣدﯾﺛﺔو  ﻧﺷطﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔاﻷو  اﻟﺗﻐﯾرات ﻓﻲ ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك
  ؛اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺳﯾق ﺑﯾن اﻹو ﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدﻋم ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗوﻓﯾر ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ :ﻋﺎﺷرا
  . 4دارة اﻟﻘوى اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ واﻟﻌﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﻣﺗﺧذي اﻟﻘرار ﻹاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣﺳﺎﻋدة 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗﻛﻣن ﻓﻲوﻫﻲ : اﻟدوﻟﻲ ﻫداف ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾقأ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
  ؛ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﯾن ﻣن ﻣﺧرﺟﺎت اﻟﻧظﺎماﻟﺗﺣدﯾد اﻟدﻗﯾق ﻻ :أوﻻ
  ؛اﻟﻣﻼﺋﻣﺔﻧﺗﺎج اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﺑﺎﻟﻣواﺻﻔﺎت إ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻣﺎ ﺑﯾن ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺑﺎﻗﻲ اﻟﻧظم  ﻓﻲﻋداد ﺧطﺔ ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻟﻠﺗدﻓق اﻟﺳﻠﯾم ﻟﻠﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت إ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
زدواﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺟﻣﻊ وﺗدﻓق ﻣﺎ ﺑﯾﻧﻬﺎ وﻟﺗﺟﻧب اﻻ ﻣﺎن اﻟﺗﻛﺎﻣل واﻟﺗﻧﺳﯾق ﻓﻲﺿوﻫذا ﻟ ،ﺧرى ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔاﻟوظﯾﻔﯾﺔ اﻷ
  ؛ظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻧﻟاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت وﻛذﻟك ﻟﺗوﻓﯾر اﻟﻣﺎدة اﻟﺧﺎم اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ 
  :إﻟﻰﯾؤدي ﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻫذا ﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾل واﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ اأﻣﺳﺎﻋدة  :راﺑﻌﺎ
 ؛ﺳواقاﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻷ 
 ؛ﻛﺗﺷﺎف اﻟﻔرص اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﻠﺗطوﯾرا 
 ؛ﺗﺧطﯾط وﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻘرارات 
 ؛اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻛﻔﺎءةﺗﺣﺳﯾن  
                                                           
 ،ﺛراء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊإ ،وﻟﻰاﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،ﻟﻰ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتإﻣدﺧل : ﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔظﻧ ،ﺗﯾﺳﯾر ﻣﺣﻣد اﻟﻌﺟﺎرﻣﺔ ،ﻣﺣﻣد ﻋﺑد ﺣﺳﯾن اﻟطﺎﺋﻲ -1
  . 12:ص ، 8002،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن
  . 661 :ص ،8002 ،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن ،دار اﻟراﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ ،ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ،زﯾد ﻣﻧﯾر ﻋﺑودي -2
  . 83: ص ،9002 ،ردناﻷ ،ﻋﻣﺎن ،دار اﻟراﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ ،وﻟﻰاﻟطﺑﻌﺔ اﻷ ،ﻣﻔﺎﻫﯾم ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺣدﯾﺛﺔ ،زاﻫر ﻋﺑد اﻟرﺣﯾم ﻋﺎطف -3
 .56 ، 46: دار ﺗﺳﻧﯾم ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دت، ص ص ،ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔطﺎرق ﺛﺎﺋل ﻫﺎﺷم،  -4






  . 1اﻟﻣراﻗﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﻣرة ﻟﻠﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺧﯾرا أو  
  دوﻟﻲ ﻣﻛوﻧﺎت ﻧظم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟ :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
   ،م ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻧظم اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻐطﻲ ﻛل ﻣﻧﻬﺎ دوﻟﺔ واﺣدةﺎﯾﺗﻛون ﻧظ
  : وﯾوﻓر ﻧظﺎم ﻛل دوﻟﺔ ﺗﻘﺎرﯾر ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ أﻣرﯾن ﻫﻣﺎ
ﺛم ﺗﺣدﯾد أﻧﺳب ﺑداﺋل ﻗرارات اﻟﺗﺷﻐﯾل اﻟﯾوﻣﻲ  ،ﻟﻰ ﺳوق اﻟدوﻟﺔإﺧﺗﯾﺎر أﻧﺳب أﺷﻛﺎل اﻟﻧﻔﺎذ ا :أوﻟﻬﻣﺎ 
 ؛ﻧﺷطﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﻌﻧﯾﺔﻷ
دارة ﻋﻠﻰ أو ﻣﺗﻌدد اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻟﻣﺳﺎﻋدة اﻹرﺳﺎل ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻟﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ إ :ﺛﺎﻧﯾﻬﻣﺎ  
  . 2ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات طوﯾﻠﺔ اﻷﺟلا
  ﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻣﻣﻛوﻧﺎت ﻧظﺎم اﻟ :(I.40)رﻗماﻟﺷﻛل 
  
 
  ﺗﺑﺎدل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتاﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و 
، اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر و ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰﻣﻔﺎﻫﯾم وأﺳس :دارة اﻟﺗﺳوﯾقإ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف، ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ: اﻟﻣﺻدر
   . 362: ، ص6002
                                                           
 . 901: ص ،0102دار ﻛﻧوز اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن،  ،ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻓرﯾد ﻛورﺗل، ﻟﺣﻣر ﺣﻛﯾم،  -1















































ﻣن ﺧﻼل  ،ﺧدﻣﺔ ﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾقﯾﻘوم ﻋﻠﻰ أﺳﺎس  ﺔﻣن اﻟﺷﻛل أن ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾ ﯾﺗﺿﺢ
  .اﻟﺗطورات ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﻌرﻓﺔﻋن طرﯾق  ﯾﺣﺗﺎﺟوﻧﻬﺎاﻟﺗﺣﻠﯾل واﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟﺳﯾطرة اﻟﺗﻲ 
 اﻟﻣطﻠوﺑﺔﺗطوﯾر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻫو ﺗﺧﻣﯾن ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣدراء ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت و ( SIM)دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
ﺳﺗﺧﺑﺎرات أﻧﺷطﺔ اﻻو  ﻣن ﺧﻼل ﺳﺟﻼت اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟداﺧﻠﯾﺔ وﻫذاﻓﻲ ﺗوﻗﯾت ﻣﻧﺎﺳب ﻟﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق  ﻬﺎوﺗوزﯾﻌ
 .1اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  اتاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺗﺣﻠﯾل اﻟﻘرار 
ر اﻟﺳﺟﻼت اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻘﺎرﯾر اﻟدورﯾﺔ ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺻدرا ﺑﺗﻌﺗ :اﻟﺳﺟﻼت اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ :أوﻻ
واﻟﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ  ﺄﺗﻲ ﻓﻲ ﻣﻘدﻣﺗﻬﺎ اﻟﺗﻘﺎرﯾر اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ ﯾ، و راتﺗﺧﺎذ اﻟﻘراارﺋﯾﺳﯾﺎ ﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠﺑﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ 
ﯾﻌﺎت اﻟﺷﻬرﯾﺔ أو اﻷﺳﺑوﻋﯾﺔ ﺑﺣﺟم اﻟﻣ: ﻣﺛل قاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻬﺎﻣﺔ ﻟﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾوﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺗﻘﺎرﯾر ﺗﺣوي اﻟﻌدﯾد ﻣن 
ﺣﺗوي ﻫذﻩ اﻟﺗﻘﺎرﯾر ﻋﻠﻰ ﺑﯾﺎﻧﺎت ﺗﺗﻌﻠق ﺗ، وﻛذﻟك اﻟﺦ...ﻟﻠﺳوق ﻣوزﻋﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺎطق اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ اﻟوﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت 
ﺑﻲ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ن ﻣﻧدو ﺈﻟﻰ اﻟﺗﻘﺎرﯾر اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ ﻓإﺿﺎﻓﺔ ﺑﺎﻹﻘدﯾﺔ و ﻧﺣﺟم اﻟﻣﺧزون اﻟﺳﻠﻌﻲ واﻟﺗدﻓﻘﺎت اﻟو  ﺗﻛﺎﻟﯾفﺑﺎﻟ
ل ﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻛﺗﺟﺎﻩ اورﯾﺔ ﻋن ردود أﻓﻌﺎل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻋداد ﺗﻘﺎرﯾر دﺈﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﺑ ﯾﻘوﻣون
وﺷﻛﺎوﯾﻬم ورﺿﺎﻫم ﻋن  ﻬمﻋداد ﺗﻘﺎرﯾر دورﯾﺔ ﻋن ردود أﻓﻌﺎﻟﺈﺑزﺑﺎﺋن ﺔ ﺧدﻣﺎت اﻟﻌﻗﺳم ﻣﺗﺎﺑﻛذﻟك ﯾﻘوم  ،أﻋﻣﺎل
ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد اﻟوﺿﻊ اﻟﺣﺎﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  ﻣﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن ﻫذا اﻟﻧظﺎم اﻟﻔرﻋﻲﻓﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟ، أداء اﻟﺧدﻣﺎت
  . وﻧﺷﺎطﻬﺎ ﻣن اﻟزاوﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
ن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻛون ﻣﺻدرﻫﺎ اﻟﺳﺟﻼت اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻛون أﺳﻬل ﻓﻲ ﺟﻣﻌﻬﺎ وأرﺧص ﺈوﻋﻠﯾﻪ ﻓ
، ﺣﯾث ﺗم ﺟﻣﻌﻬﺎ ر أﺧرى ﻟﻛﻧﻬﺎ ﻻ ﺗﺧﻠو ﻣن اﻟﻣﺷﺎﻛلﻓﻲ ﺗﻛﻠﻔﺗﻬﺎ ﻋن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﺟﻣﻌﻬﺎ ﻣن ﻣﺻﺎد
ﻣن ﻗﺑل ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﺿﻼ ﻋن ﻋدم ﻛﻔﺎﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﻛﺛﯾر ﻣن اﻷﺣﯾﺎن ﻣﻣﺎ ﻻ أﺧرى ﻏﯾر اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻷﻏراض 
  . 2ﻋداد اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔإﻋﻧد  ﯾﺟﻌﻠﻬﺎ ذات ﻧﻔﻊ ﻛﺑﯾر
ن ﺈﻲ ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻓﺗﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟداﺧﻠﻲ ﯾﻘدم اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻛﺎن ﻧظﺎم اﻹ ذا ﻣﺎإ :ﺔﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﻧظﺎم اﻹ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 . ﺳﺗﺧﺑﺎرات ﯾﻘدم ﺑﯾﺎﻧﺎت ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺄﺣداث وﻗد ﺗﻛون ﻫذﻩ اﻷﺣداث واﻗﻌﺔ ﻓﻌﻼ أو ﻣﺣﺗﻣﻠﺔ اﻟﺣدوثﻧظﺎم اﻻ
ﺟراءات واﻟﻣوارد اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدم ﺑواﺳطﺔ ﺗﻠك اﻹ:" ﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻪظﺎم اﻻﻧوﻋﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف 
ﻋﺗﺎد ﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اوﻗد  ،اﻟﻣدراء ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﯾوﻣﯾﺔ واﻟﺗطورات ذات اﻟﺻﻠﺔ ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
اﻟﺗﺣدث ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و اﻟﻛﺗب و ﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻗراءة اﻟﺻﺣف ﺎرﯾﺑﺳﺗﺧاﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠوﻣﺎﺗﻬم اﻹ
، وﺗﻧﺻب ﻫذﻩ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻧﺣو ﻣﻌرﻓﺔ ﻣن ذوي اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻌﻬﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ و  وﻣن ﻫم ﻣن ﺧﺎرج اﻟﻣوزﻋﯾنو اﻟﻣﺟﻬزﯾن و 
                                                           
، 6002دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰﻣﻔﺎﻫﯾم وأﺳس،  :دارة اﻟﺗﺳوﯾقإﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  -1
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  . 57: ، صذﻛرﻩزﯾد، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  اﻟدﺳوﻗﻲ ﺣﺎﻣد أﺑو -2






ول ﺑﺄﻧﻬﺎ ﻣدى ﻘﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟ .1ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت أﻋﻣﺎﻟﻬم وﻛذﻟك ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣﺳﺗﺟدة ا ٕوﺣرﻛﺗﻬم و اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن 
  . 2واﺳﻊ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ ﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
، وطﺑﻘﺎ ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺣددةﻣﺷﻛﻼت و ﯾﺧﺗص ﺑدراﺳﺔ ﻧظﺎم ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق  :ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
وأن  طﺎر اﻷﻛﺑرﻫﻲ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ وﻫﻲ اﻹ ﺔﻟﻰ ﻧظﺎم ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾإﺟراء اﻟﺑﺣوث ﻓﺎﻟﺣﺎﺟﺔ إﻟﻘواﻋد وﻣﻧﻬﺟﯾﺔ 
ﻧﺗﺎﺋﺞ ﯾﻧﺗﻬﻲ ﺑﻪ ﻧﺷﺎط ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣن دراﺳﺎت و  ، وﻣﺎﻧظﺎﻣﺎ ﻣﻛﻣﻼ أو ﺟزﺋﯾﺎ ﻣﻧﻪ ﯾﻌد ﻟﺗﺳوﯾقﺑﺣوث ا
  .ﻟﻰ ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ إدﺧﺎﻟﻬﺎ إوﯾﺗم دارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻟﻰ اﻹإوﻣﺷﺎﻛل ﻣﺣددة ﯾﺗم رﻓﻌﻬﺎ ﻣن ﻣوﺿوﻋﺎت 
               ﺣﯾث  ﻣن ﻧظﺎم ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻟﯾﻬﺎ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﺟزءإﻓﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻧظر 
ﺛم  ،اﻟدراﺳﺔ واﻟﺗﺣﻠﯾلﺗﺗطﻠب  اﻟﺗﻲﻣﺷﻛﻠﺔ اﻟ، وﺗﺑدأ ﻫذﻩ اﻟﺑﺣوث ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد را ﻛﺑﯾرا ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺗﻘدم ﻗد
دارة ﻓﻲ ﺷﻛل ﺗﻘرﯾر ﯾﺗم ﻋﻠﻰ ﺳﺗﺧﻼص اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ وﺗﻘدم ﻟﻺارﺟﺎل ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ و  ﻘومﯾ
  :ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺑﯾن ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق و ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول  ﻓﻲو  .3ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اﻟﻣﻧﺎﺳباأﺳﺎﺳﻪ 
  اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻧظﺎم وﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق و أ(: I.40)ﺟدول رﻗم 
  ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق
  .ﺗﻬﺗم ﺑﺻﻔﺔ أﺳﺎﺳﯾﺔ ﺑﺎﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺧﺎم  - 
  .ﺗﻬﺗم أﺳﺎﺳﺎ ﺑﺎﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  - 
  .ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻣﺷﻛﻠﺔ ﻣﺣددة  - 
  .ﯾﻬﺗم ﺑﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟﻣﺷﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  - 
  .ﻻ ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ ﺗﺧزﯾن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت  - 
ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻫﻲ اﻟﻣدﺧﻼت ﻟﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  - 
  .اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﻠﻰ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﺎرﯾﺧﯾﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ و ﺗرﻛز ﻋ - 
  .ﻻﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺣل اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ 
  .ﻻ ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟﺣﺎﺳب اﻵﻟﻲ  - 
  .اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ  - 
  
  .ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  -
  .اﻟﺦ...ﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔت اﻟﺗﺗﻬﺗم ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎ -
  .ﻫو ﻧظﺎم ﻣﺳﺗﻣر  -
  . ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎﯾﻬﺗم ﺑﺗﻼﻓﻲ ﺣدوث اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ و  -
ﺣﺎﺳب، ﻣﯾﻛرو ﻓﯾﻠم، أو ) ﯾﻬﺗم ﺑﺗﺧزﯾن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  -
  (أرﺷﯾف ﻣﻧظم 
  .ﺟﺎﻧب ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾقﺑأﻧظﻣﺔ ﻓرﻋﯾﺔ أﺧرى  ﯾﺗﺿﻣن -
ﻬدف ﻣﻧﻊ ﺣدوث اﻟﻣﺷﺎﻛل ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل ﺑ -
  .ﺣدوﺛﻬﺎ ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻋﻧد و 
  .ﯾﻌﺗﻣد أﺳﺎﺳﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺣﺎﺳب اﻵﻟﻲ  -
  .ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻛل ﻣن اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ  -
أطروﺣﺔ ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﺻدرة، : اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ إﻛﺳﺎبﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ  ﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،: اﻟﻣﺻدر
 . 58: ، ص7002/8002ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﻋﻠوم اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، 
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  اﻟﻔﺻل ﺧﻼﺻﺔ
ﻣن  ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﻓﻲ ﺗرﻗﯾﺔ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻ ﻓﻲ اﻟﻌﻘود اﻷﺧﯾرة ﻟﻠدور اﻟﻬﺎم اﻟذي ﺗﻠﻌﺑﻪ دوﻟﯾﺔزاد اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﺗﺟﺎرة اﻟ  
ﻓﻲ ، و اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟدوﻟﯾﺔ إﻟﻰﺧﻼل اﻻﺳﺗﻐﻼل اﻷﻣﺛل ﻟﻠﻣوارد اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ وﺗﺻرﯾﻔﻬﺎ 
ﯾﺗﺿﻣن  واﻟذي اﻟﺗطورات اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ واﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ أﺻﺑﺢ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أﻣرا ﺿرورﯾﺎ ﻟﻠﺗوﺳﻊ اﻟدوﻟﻲ، ظل
زﺑﺎﺋﻧﻬﺎ إﻟﻰ ﻋﻣﺎل دوﻟﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط أﺑﻧﻘل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن ﻣﻧظﻣﺔ  ﻣرﺗﺑطﺔاﻟو ن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣ
ﻠم ﻣﻊ أوﺿﺎع اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺗﺄﻗاﻟاﻟﻣﻧظﻣﺔ و  ير ﺗﺣل اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﻲ ﺗﻌوﻟ .ﺗﻬدﻓﺔاﻟﻣﺳ دوﻟﯾﺔﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟ
ﻧظﺎم ﺗﻌﺗﺑر ﺟزءا ﻣن ﯾﺟب أن ﺗﻘوم ﺑﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ واﻟﺗﻲ  ﻫذﻩ اﻟﺻﻌوﺑﺎت ﻰﻋﻠ وﻟﻛﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺗﻔوق
ﻋداد وﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑوﺿﻌﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ إأﺳﺎﺳﺎ ﻓﻲ و ، ﻣﻛﻣﻼ ﻟﻪﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ و 
ن ﺗﻘﻧﯾﺎت ﺗﺣﻠﯾل اﻷﺳواق ﺳواء ﻛﺎﻧت ﻣﺣﻠﯾﺔ أو دوﻟﯾﺔ أﺻﺑﺣت ﺈﻟﻬذا ﻓ، و اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔﻬدف ﺑ ﻣﻌﯾﻧﺔ
           . دوﻟﻲﺎ ﻓﻲ أي ﺳوق ﻛﺎن ﻣﺣﻠﻲ أو ﺳﺗﻣرارﻫاو ﺿرورﯾﺔ ﻷي ﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺿﻣﺎن ﺑﻘﺎﺋﻬﺎ 
  
 
   : اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﯾرورة إﻋداد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺳ
  وأﺳﺎﻟﯾب اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ






   ﺗﻣﻬﯾد
ﺟﻲ أﺻﺑﺣت ﻛل ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺑﺣث ﻋن ﺳوق ﺧﺎر  ،ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﻧﺎﻓﺳﺔدة اﻟﻣﺣﻟ ظراﻧ  
 واﻟذي ﯾﺿﻊﺳرﻋﺔ اﻟﺗطور و  ﺑﺎﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﯾز ﻟﻠﺗﻐﯾرات ا وﯾرﺟﻊ ﻫذاﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺳوﻗﻬﺎ اﻟﻣﺣﻠﻲ، 
ﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ أي أن ﺗﺣﺗم ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺗﯾﻬذا وﻟﻣﻬددة ﻓﻲ أﺳواﻗﻬﺎ، ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺻﺑﺢ ﻓﻲ ﻣوﻗف ﺣرج ﻣﻌظم اﻟﻣﻧظﻣﺎت 
 اﻗﺗﺣﺎمﻓﺄي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﻓﻲ  .ﺑﺎﻟدﻓﺎع ﻋن ﺳوﻗﻬﺎ اﻟﻣﺣﻠﻲ ﺑل اﻟﺗﻔﻛﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻻﻛﺗﻔﺎءﺑﻣﻌﻧﻰ ﻋدم 
ﻣن ﺧﻼل  درﺟﺔ ﻗﺎﺑﻠﯾﺗﻬﺎ ﻟﻠﺗﻛﯾف ﻣﻌﻬﺎدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟدﺧول ﻟﻬذﻩ اﻷﺳواق و اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﻘف أوﻻ أﻣﺎم ﻗ
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑﺣث ﻋن إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎ اﻟﻔرص اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق و ﻛﺗﺷﺎف ﺎرﺟﯾﺔ ﻻدراﺳﺗﻬﺎ ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧ
ﺑﻌدﻫﺎ ، و ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔﻠب اﻟﻣواﺋﻣﺔ ﺑﯾن ﻗدرات اﻟﻣﻧظﻣﺔ و اﻟﺗﺣﺿﯾر ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﺗطﺧطﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣدروﺳﺔ و 
  .  ﺧﺗﯾﺎر أﻓﺿل اﻟطرق ﻟﻠﻧﻔﺎذ ﻟﺗﻠك اﻷﺳواقﺎﺗﻘوم ﺑ
  : وﺑﻧﺎء ﻋﻠﻰ ذﻟك، ارﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻔﺻل إﻟﻰ أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث
وﻣﻌرﻓﺔ  اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑدءا ﺑﺗﻌرﯾفوأدوات ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ  ﻣﻛوﻧﺎتﯾﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول 
  .ﻣﻛوﻧﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ ﺗﺣدﯾد اﻷدوات اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ
ﺛم ﻣﺎﻫﯾﺔ ﻘﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗطرﻗﻧﺎ أوﻻ ﻟﻣﺎﻫﯾﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺧﺻص ﻟﺗﺣدﯾد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾ أﻣﺎ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ
  .اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وأﺧﯾرا ﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣراﻗﺑﺗﻬﺎ
ﻛﯾﻔﯾﺔ اﺳﺗﻬداف اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑدءا ﺑﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺛم اﻻﺳﺗﻬداف وأﺧﯾرا وﻓﻲ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث ﻧﺣدد 
  .اﻟﺗﻣوﻗﻊ واﻟﺗﻣﯾز
اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر واﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ  أﺳﺎﻟﯾبوﻟﻧﺎ ﻓﯾﻪ واﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ ﺗﻧﺎ












 وأدوات ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔﻣﻛوﻧﺎت : اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
ﺧﺻوﺻﺎ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟذﯾن  اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺣﯾطﺔ ﺑﻬﺎﺗﺗﺄﺛر ﺑﺎﻟظروف ﺑﺣﻛم ﺗواﺟد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻓﻬﻲ 
ف ﻛل ﻣﻧظﻣﺔ، اﻫدأ ﻲح ﻫﺎرﺑﺗﻌظﯾم اﻷواﻟﺗوﺳﻊ و  ﻓﺎﻹﺳﺗﻣرارﺳﺗﺣواذ ﻋﻠﻰ أﻛﺑر ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ، وﻣﻧﻪ اﻻﯾﻬﻣﻬم 
 ،ﺿﻌﻔﻬﺎ ﻫذا ﻣن ﺟﻬﺔﺷﺧﯾص ﻛﺎﻣل ﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ وﺗﺣدﯾد ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻬﺎ و ﻟﺗﺣﻘﯾق ذﻟك ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗو 
  .اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺳوق ﻟﻠوﻗوف ﻋﻠﻰ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻔرص و  اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺣﻠﯾلﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرى و 
  ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻷول
ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻧﻘﺎط و  دراﺳﺗﻬﺎو  ﺔ اﻟدوﻟﯾﺔﺑﯾﺋاﻟأي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل دوﻟﯾﺎ ﯾﺟب أن ﺗﻘوم ﺑﻣﻌرﻓﺔ 
 .ٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ وﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬﺎ و اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺗﺑﻧﻲ ﻓرﺿﯾﺎﺗﻬﺎ و  اﻟﻔرصو اﻟﺿﻌف و اﻟﻘوة 
  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺗﻌرﯾف اﻟﺑﯾﺋﺔ : اﻟﻔرع اﻷول
اﻟﺗﻔﺎﻋل  ﻋﻠﻰﺎﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻣدى ﻗدرﺗﻬﺎ ﺑﺷﻛل أﺳﻋن ﻧﺟﺎح وﺑﻘﺎء وﻧﻣو اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺄﻧﻪ ﯾﻌﺗﻣد و  reltokﻟﻘد ﻋﺑر 
ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن اﻟﺟﻬل ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻘدم ﻛﺛﯾرا ﻣن اﻹﺧﻔﺎﻗﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و ﻣﺣﯾطﺔ ﺑﻬﺎ، ﻣﻊ اﻟظروف اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟ
  . 1"اﻟﯾوم، ﯾﺟب ﻋﻠﯾﻛم اﻟرﻛض ﺑﺳرﻋﺔ أﻛﺑر ﻟﻠﺑﻘﺎء ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﻣﻛﺎن :" ﻣﺎ ﻗﺎل أن reltokﯾﻌزز و ، ﺑﻘوة
 .2"  ﻪﺗﺗﻔﺎﻋل ﻣﻊ ﻣﻛوﻧﺎﺗاﻟﻣﺣﯾط اﻟذي ﺗﻌﯾش ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  :"ﺑﺄﻧﻬﺎاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻌرف اﻟﺑﯾﺋﺔ و  - 
ﺗﻲ ﺗﻛون وﺛﯾﻘﺔ اﻟﺻﻠﺔ اﻟاﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻬﺎ و ﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن اﻟﺗﺣﻛم ﺑﻬﺎ و ااﻟﻘوى واﻟﻌﻧﺎﺻر و :" ﻛﻣﺎ ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
ﻣواﺟﻬﺗﻬﺎ أو اﻟﺗﻛﯾف م ﺑﻬﺎ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﯾﻧﺑﻐﻲ اﻟﺗﺣوط ﻟﻬﺎ و ﻛذﻟك اﻟﻘوى اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻌذر اﻟﺗﺣﻛﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ، و 
  .3" ﻓﻲ ﺑﻠوغ أﻫداﻓﻬﺎ اﻟﻣﻧﺷودة ﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أداء اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﻣﻌﻬﺎ، ﺗؤﺛر ﻫذﻩ اﻟﻘوى اﻟداﺧﻠﯾ
ﺗﻲ ﻫﻲ ﺑﻣﻧﺄى ﻋن رﻗﺎﺑﺔ ﻣﺗﻐﯾرات أو اﻟﻘﯾود أو اﻟﻣواﻗف أو اﻟظروف اﻟاﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ :" ﺑﺄﻧﻬﺎ nosmoTﯾﻌرﻓﻬﺎ و  - 
  . 4"اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻌﺎ أن ﺗوﺟﻪ ﺟﻬودﻫﺎ ﻹدارة اﻟﺑﯾﺋﺔ و  ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻹدارةاﻟﻣﻧظﻣﺔ، و 
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  .  281:، صذﻛرﻩ
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 ﻛﻣﺎ أﻧﻬﺎ ﺗﺣدد ﻧﻣﺎذج أو ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻘﯾود اﻟﺗﻲ ﺗﺣدد ﺳﻠوك اﻟﻣﻧظﻣﺔ،:" ﺑﺄﻧﻬﺎ tsirT te yremEﻛﻣﺎ ﻋرﻓﻬﺎ  - 
  . 1"ﺑﻘﺎء اﻟﻣﻧظﻣﺔ أو ﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬﺎ طرق اﻟﺗﺻرف اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻧﺟﺎح و 
اﻟﻣﻧﺎخ اﻟﻌﺎم اﻟذي ﯾواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻘرر اﻟﺑﯾﻊ ﺧﺎرج ﻫﻲ :" ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف ﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲو 
اﻟظروف اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ ﻟﻌﻧﺎﺻر و ون ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻣن ﻛﺎﻣل اﺗﺗﻛو  ،اﻟﺣدود اﻟوطﻧﯾﺔ ﻟﺟزء أو ﻛﺎﻣل إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ اﻟﻣﺣﻠﻲ
  . 2"اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧد اﻟﻣرور ﻟداﺧل اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ 
ﯾرى اﻟﺿﻣور أن ﻧﺟﺎح أي ﻣﻧظﻣﺔ ﺳواء ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ أو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ ﻣدى ﻗدرﺗﻬﺎ و 
اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻻ ﺗؤﺛر ﻓﻘط ﺳﺗﻣرارﻫﺎ ﻛﻧظﺎم، ﻓﺎﻟﻘوى ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ ااﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﺑﻘﺎﺋﻬﺎ و  ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﻌواﻣل
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻋﻠﻰ ﻗرارات ﺧدﻣﺔ ﺗﻠك اﻷﺳواق ورﺳم اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت و  ﻋﻠﻰ ﻗرارات اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق، ﺑل أﯾﺿﺎ
  . 3اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ
اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ن ﻛل اﻟظروف اﻟﻣﺣﯾطﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﻫﻲ ﻋﺑﺎرة ﻋاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻋو 
ﺗﺣﻘﯾق ﺳﺗﻣرار و ﻧﺑﻐﻲ اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻌﻬﺎ ﻟﺿﻣﺎن اﻟﺑﻘﺎء واﻻاﻟﺗﻲ ﯾاﻟﺗﻲ ﺗﺣدد ﺳﻠوﻛﻬﺎ و واﻟﻔرص ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻘﯾود 
  .4اﻷﻫداف
  :ﻗد ﻋﻣد اﻟﺑﺎﺣﺛون إﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ إﻟﻰ ﻣﺳﺗوﯾﯾنو 
اﻟﻘوى اﻟﺗﻲ ﺗﻘﻊ داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ، اﻷﻣر اﻟذي ﯾﺟﻌل وﻫﻲ ﻋﺑﺎرة ﻋن اﻟﻌﻧﺎﺻر واﻟﻣﻛوﻧﺎت و : اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ :أوﻻ
 ﻫذا ﻫو ﺳﺑب ﺗﺳﻣﯾﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻣﺗﺣﻛم ﺑﻬﺎطرﺗﻬﺎ ﺑدرﺟﺔ ﻛﺑﯾرة، و ﯾﺳﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﺎﻣﺗﻐﯾرات ﺧﺎﺿﻌﺔ ﻟرﻗﺎ ﻣﻧﻬ
ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻣﻛوﻧﺎت واﺿﺢ ﻓﻲ ﻛل ﻣﺎ وﻫو ﻣﺎ ﺗﺷﺎﻫدﻩ ﺑﺷﻛل ﺟﻠﻲ و  ، selbairav elbalôrtnocاﻟﻣﺳﯾطر ﻋﻠﯾﻬﺎو 
  .  5ﻋﻧﺎﺻرﻩ اﻷرﺑﻌﺔاﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ و 
ﻫﻲ ﺗﻣﺛل اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﻘﻊ ﺧﺎرج اﻟﻣﻧظﻣﺔ، اﻷﻣر اﻟذي ﻧﺗﺞ ﻋﻧﻪ ﻓﻘدان اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳﻠطﺔ و : اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 elbalôrtnocniاﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ واﻟﺗﺣﻛم ﻓﯾﻬﺎ، ﻟذﻟك ﺳﻣﯾت ﺑﺎﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻌذر ﻣراﻗﺑﺗﻬﺎ واﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻬﺎ 
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  . 12: ، ص1102، 20اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﻌﺎﻟﻲ، 






ﻠﺑﯾﺋﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﻣﺑﺎﺷر وﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر ﻋﻠﻰ ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣدﺧﻼت وﻋﻠﻰ ﻟ اوﻟﻬذ ،selbairav
  : إﻟﻰ ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻣن ﻣﺳﺗوﯾﯾن، وﯾﻣﻛن اﻟﻧظر 1ﻟﻰ ﻣﺧرﺟﺎتإﻋﻣﻠﯾﺎت ﺗﺣوﯾﻠﻬﺎ 
ﺗﻣﺛل اﻟﻣﺗﻐﯾرات ذات اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻟﻣﺑﺎﺷرة واﻟﻣﺳﺗﻣرة ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، ﻛﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن  وﻫﻲ: اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ - 1
ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ اﻟﺳﯾطرة  ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻌﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺣﻛوﻣﺔ واﻟﻣوردﯾن ﻓﻬم أطراف ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬم اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻟﻛن ﻻواﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وا
  . 2ﻋﻠﯾﻬم ﻣﺛل ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ ﻋواﻣﻠﻬﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔ
اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ و  ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔاﻻو  ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔوﺗﺗﻛون ﻣن ﻣﺟﻣوع اﻟﻘوى اﻻ: اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ - 2
ﯾﻘل ﺗﺄﺛﯾر ﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل داﺧل ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ، و ﻋﻠﻰ ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﺻﻧﺎﻋﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ا
ﻗﺗﺻﺎد اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻘوى اﻟﺗﻲ ﺗوﺟد داﺧل ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ، ﻓﻼ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣﻧظﻣﺔ واﺣدة أن ﺗﺣول اﻻ
ت اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬذﻩ اﻟﻘوى اﻟﺗﻲ ﺗوﺟد ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻛﺳﺎد إﻟﻰ ﺣﺎﻟﺔ اﻟرواج، أو ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻣﻌدل اﻟﻣواﻟﯾد أو ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻼﻗﺎ
  . 3اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت أﻛﺛر ﻣن ﺗﺄﺛﯾر اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﯾﻬﺎ
  .، ﯾوﺿﺢ اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻟﻣزﯾد ﻣن اﻟﺗوﺿﯾﺢ ﻟﻬذﻩ اﻟﻘوى
  ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ( : II.10)رﻗم  ﺟدول
  اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ  اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ  أﺳس اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ
  ﻣﺣدودة إن ﻟم ﺗﻛن ﻣﻌدوﻣﺔ  ﻛﺑﯾرة إن ﻟم ﺗﻛن ﻛﺑﯾرة ﺟدا  درﺟﺔ اﻟﺗﺣﻛم
  ﻛﺑﯾرة ﺟدا  ﻗﻠﯾﻠﺔ ﺟدا  ﻋدد اﻟﻣﺗﻐﯾرات
  ﻛﺑﯾرة وﻋﺎﻟﯾﺔ  ﺑﺳﯾطﺔ  ﺣﺗﻣﺎﻻت اﻟﺧطﺄ ﻓﻲ اﻟﺗوﺻل إﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞا
  ﻣﻌﻘدة ﺟدا وﻣﺗﻧﺎﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻌﻘﯾد  ﻏﯾر ﻣﻌﻘدة  اﻟﺗﻌﻘﯾددرﺟﺔ 
 . 04 :، ص9002، اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردندار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر و ، ﻣدﺧل ﺷﺎﻣل: ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾث، ﺣﻣﯾد اﻟطﺎﺋﻲ، ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق: اﻟﻣﺻدر
  .ﯾﻣﺛل ﻣﺧﺗﻠف ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ ( II.10)واﻟﺷﻛل 
  
  
                                                           
  .  69:، صذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑقاﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣؤذن،  -1
  . 901 :، ص0002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﻊ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، دم، ﻣﻔﺎﻫﯾم وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارة اﻹاﻹﺳﻣﺎﻋﯾل ﻣﺣﻣد اﻟﺳﯾد، إ -2
  .  79:، ص0002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، دم، اﻷﺻول واﻷﺳس اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارة اﻹاﻹﻣﺣﻣد أﺣﻣد ﻋوض،  -3














  .  98:، ص1002، ﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، دم، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹاﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، رةوﺟﻬﺔ ﻧظر ﻣﻌﺎﺻ: اﻟﺗﺳوﯾق، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف: اﻟﻣﺻدر 
 اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
اﻟﺗﻐﯾر اﻟداﺋم واﻟﻣﺳﺗﻣر اﻟذي ﺗﺗﺳم ﺑﻪ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﯾﻔرض ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟداﺋﻣﺔ واﻟﻣﺳﺗﻣرة ﻟﻠﺗﻐﯾرات 
ﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﺑراز أﻫﻣﯾﺔ دراﺳإ، وﯾﻣﻛن ﻛذﻟك اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﻣﺎ ﺳﯾﺣﺻل ﻣﺳﺗﻘﺑﻼاﻟﺣﺎﺻﻠﺔ ﻓﯾﻬﺎ ﺳواء اﻟداﺧﻠﯾﺔ أو اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ و 
  :ﻣن ﺧﻼل اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ، ﻣﺎاﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻛون ﻣﻧﻬﺎ ﻲﻫ ﻣﺎ ،دراﺳﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﺗﺗوﻓر ﻟﻧﺎ ﻣﻌرﻓﺔ ﺣﺟم اﻟﺳوق اﻟﺣﺎﻟﻲ واﻟﻣرﺗﻘبﻣن ﺧﻼل  - 
  ؛ﻫﻲ ﻓرص اﻟﻧﻣو اﻟﻣﻣﻛﻧﺔ ؟ ، وﻣﺎﻟﺑداﺋل اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﻟﻠﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔﻫﻲ ا
 ﻫﻲ اﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ واﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ وﻣﺎ ،ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﺑﯾﺋﯾﺔدراﺳﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﯾﺗﯾﺢ ﻟﻧﺎ ﻣﻌرﻓﺔ اﻻ - 
  ؛اﻟﻧﺷﺎط اﻟذي ﺗﻧﺗﻣﻲ إﻟﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ
ﺗﺟﺎﻫﺎت اﺳﺗﻔﺎدة ﻣن وﻣدى اﻻ ،ﻟﻰ ﺣد ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ ﻣدى دراﺳﺗﻬﺎ ﻟﻠﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣؤﺛرةإﯾﺗوﻗف ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ  - 
، ﺣﯾث ﺗﺳﺎﻋد ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف اﻟﺗﻲ ﯾﺟب ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ وﺑﯾﺎن درﺟﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﻛل ﻣﻧﻬﺎﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل و 
  . 1ﻟﺦا...وأﻧﻣﺎط اﻟﻘﯾم واﻟﻌﺎدات واﻟﺗﻘﺎﻟﯾد اﻟﺳﺎﺋدة  اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ وﻧطﺎق اﻟﺳوق
                                                           
  .  48:، ص8991اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﺣﻣدﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر، اﻟﺟزاﺋر، ﻗﺗﺻﺎد اﻟﻣؤﺳﺳﺔ، اﻧﺎﺻر دادي ﻋدون،  -1
 اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ                  اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ    
  اﻟﻣﻧﺎﻓﺳـــــــون                                         ﻟﺑﯾﺋـــﺔ اﻹﻗﺗﺻﺎدﯾــــﺔا
 ﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛـــون                                          اﻟﺑﯾﺋـــﺔ اﻹﺟﺗﻣﺎﻋﯾـــﺔ
 اﻟﻣـــــــــوردون                                  اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔاﻟﺑﯾﺋـــﺔ 
 واﻟﻣﻬﻧﯾﺔ اﻟﻧﻘﺎﺑﺎت اﻟﻌﻣﺎﻟﯾﺔ                                        اﻟﺑﯾﺋـــﺔ اﻟـدوﻟﯾــــﺔ
                                                                  
  اﻟﺣﻛوﻣﺔ                             اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ                 
    
اﻟﺑﯾﺋﺔ               
 اﻟداﺧﻠﯾﺔ  
     






ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ، ﻟﻬذا ﻓﺎﻟﻣﺳوق اﻹاﻟﻘوىﺗﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ أﻛﺑر ﺗﺳودﻫﺎ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات و  :اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ: أوﻻ
ﻛذﻟك اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ  وٕاﻧﻣﺎاﻟﻧﺎﺟﺢ ﻫو ﻣن ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ وﺗﺣﻠﯾل ﻟﯾس ﻓﻘط اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 
، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔاﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ: ﻛﻠﯾﺔ ﻣن ﻣﺟﻣوع اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﺎﻟﯾﺔوﺗﺗﻛون اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟ .ﺗﻬدﯾداتاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻣﺎ ﺗﻧﺗﺟﻪ ﻣن ﻓرص و 
  .، اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدﯾﻣﻐراﻓﯾﺔ ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ، اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔاﻻ
ﯾﺗم ﻓﯾﻪ ﻣﻣﺎرﺳﺔ ﻧﺷﺎطﺎت  ذيﻗﺗﺻﺎدي اﻟﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ إﻟﻰ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻧظﺎم اﻻﺗﺷﯾر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ :ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔاﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ - 1
، واﻟﺛﺎﻧﻲ ﻫو ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔاﻷول ﻫو اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ: إﻟﻰ ﺷﻘﯾن رﺋﯾﺳﯾﯾنﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ، وﺗﻧﻘﺳم اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ1اﻷﻋﻣﺎل
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ، وﻓﺿﻼ ﻋن اﻟﺗﻌﻘﯾد واﻟﺗﻐﯾر اﻟذي ﺗﺗﻣﯾز ﺑﻪ ﺣداﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻛل دوﻟاﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ
ﻫو ﺗﺄﺛﯾر ذﻟك ﻋﻠﻰ ﻧﺷﺎطﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺳواء ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ ﺧﻠق  ﻋﺗﺑﺎر ﻣﺎﻟﻠﺗﺳوﯾق ﻓﯾﺟب اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ
  . 2اﻟﻔرص أو اﻟﺗﻬدﯾدات
إﻟﻰ ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﺿﺎﻓﺔ إ ﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎتﺈﺗﺟﺎﻫﺎت ذات اﻟﺻﻠﺔ ﺑﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻌواﻣل واﻻوﺗﺷﻣل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ
، ﻛﻣﺎ ﺗؤﺛر ﺣﺎﺟﺎت اﻷﺳواق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔﻓﻲ ﺣﺟم و  (اﻟﺳﻛﺎﻧﯾﺔ واﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ) اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔﺗﺟﺎﻫﺎت ، ﻓﺗؤﺛر اﻻاﻟدﺧل
اﻟﺳﻛﺎن  ﺣﺟم ﻧﻪ ﻟﯾس ﻛﺎﻓﯾﺎ أن ﯾﻛون اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ أوﺈ، وﻟﻬذا ﻓﯾﺔ ﺑﺎﻟﻘوة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﺗﻠك اﻷﺳواقﻗﺗﺻﺎدﺗﺟﺎﻫﺎت اﻻاﻻ
ﺷراﺋﯾﺔ ﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن  ﻗﺗﺻﺎد أن ﯾﻘدم ﻗوة، ﻓﻌﻠﻰ اﻻﺗﺗوﻓر ﻓﯾﻪ ﻓرﺻﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛﺑﯾرةﻛﺑﯾرا أو ﯾﻧﻣو ﺑﺳرﻋﺔ ﺣﺗﻰ 
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟدول ﻋﻠﻰ اﻷﻧﺷطﺔ ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻻ، ﻛﻣﺎ ﺗؤﺛر اﻻرﻏﺑﺎﺗﻬمﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم و ﻹ
  :ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻫﻲﻣن أﻫم ﻣؤﺷرات اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻﻓﻲ ﻣﻧﺎطق أﺧرى ﻣن دول اﻟﻌﺎﻟم، و  ﻘﯾﺔاﻟﺗﺳوﯾ
ﺳﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ  ،ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ ﻛﺎﻟﯾﺎﺑﺎن أو أﻟﻣﺎﻧﯾﺎإن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻓﻲ أﺳﻌﺎر اﻟﻔﺎﺋدة اﻟﺑﻧﻛﯾﺔ : أﺳﻌﺎر اﻟﻔﺎﺋدة -
ﻗﯾﻣﺔ اﻟدوﻻر ﻓﻲ أﺳواق اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑدورﻫﺎ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت وﻫذا 
  ؛ﺳﺗﯾراد واﻟﺗﺻدﯾر ﺑﯾن دول اﻟﻌﺎﻟمﻋﻠﻰ ﺣرﻛﺔ اﻻﺳﯾؤﺛر ﺑﺎﻟﺗﺄﻛﯾد 
ﻓﺎﻟﻧﺎﺗﺞ  ،اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻫﻲ ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﺣﺟم اﻟﺳوق وﻧﻣوﻩﻟﻰ أن إﺷﺎرة ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻹ: ﺟﻣﺎﻟﻲاﻟﻧﺎﺗﺞ اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻹ -
  ؛ﻘﯾﻣﺔ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔﺑﻗﺗﺻﺎد ﺑﻠد ﻣﺎ وﯾﻘﺎس ﺟﻣﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل اﻟﺣﺟم ﻻاﻟﻣﺣﻠﻲ اﻹ
، ﻓﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟدﺧل اﻟﻔردي ﻫﻲ ﺗﻛﺎﻣل ﻗﺗﺻﺎدي ﻫﺎماﻟﻛل ﻓرد ﻣؤﺷر  ﻗﺗﺻﺎديﻣﺳﺗوى اﻟﻧﺷﺎط اﻻ ﯾﻌﺗﺑر: دﺧل اﻟﻔرد -
ﯾﺗم اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ رﻗم  ، ﺣﯾثﺎد ﻟﺗﻌطﯾﻧﺎ ﺗﻘﯾﯾﻣﺎ ﻟﻠﻘوة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻛل ﻓرد ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊﻗﺗﺻﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺳﻛﺎن وﺑﯾﺎﻧﺎت اﻻ
                                                           
، 1102، ﺟوﯾﻠﯾﺔ 10اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﻧﻣﯾﺔﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﺑﯾﺋﺔ اﻷﻋﻣﺎل وﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت ﻛﻣﺣدد ﻟﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻻﺑﻠﻘﺎﺳم أﺣﻣد،  -1
  . 35:ص
  .  141:، ص4002دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة، اﻷزرﯾطﺔ، ﻣﺻر، ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -2






ﺟﻣﺎﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن ﺧﻼل ﻓﺗرة أو ﻗﯾﻣﺔ اﻟدﺧل اﻟﻔردي ﻓﻲ ﻣﺟﺗﻣﻊ ﻣﺎ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘﺳﯾم ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻧﺎﺗﺞ اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻹ
  ؛زﻣﻧﯾﺔ ﻣﺣدودة ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب ﺳﻧﺔ
ﺗﺻﺎﻻت اﻻاﻟﻣواﺻﻼت و و وﯾﺷﻣل ﻣدى ﺗوﻓر أﻧظﻣﺔ اﻟطﺎﻗﺔ  ،ﻗﺗﺻﺎدي ﻫﺎماﻣؤﺷر ﻛذﻟك وﻫو : اﻟﺑﻧﻰ اﻟﺗﺣﺗﯾﺔ -
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﻣﺎ إاﻟﺗﺣﺗﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻠد ﻣﺎ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﻓﺈن اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻔﻛر ﻓﻲ ﺗﻌدﯾل  اﻟﺑﻧﻰذا ﻛﺎﻧت ﺈ، ﻓﻓﻲ ﺑﻠد ﻣﺎ
ﻓﻣﺛﻼ ﺷرﻛﺔ ﺗﺑﯾﻊ اﻷﺟﻬزة اﻟﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ ﻗد  ،اﻟﺳوق ﻫذاأو أﻧﻪ ﯾﻔﻛر ﺑﻌدم اﻟدﺧول واﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ  ،ﺗﻠك اﻟﺑﻼد ﯾﻼءم
ذا ﻛﺎﻧت اﻟطﺎﻗﺔ اﻟﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟدوﻟﺔ ﻏﯾر ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ أو ﻏﯾر ﺷﺎﻣﻠﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ إﺗﻔﻛر ﺑﻌدم اﻟدﺧول ﻟﺳوق أﺟﻧﺑﻲ 
  ؛ﻣﻧﺎطق اﻟﺑﻠد
إﻟﻰ دوﻟﺔ ﺧﻼل ﻓﺗرة اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺳﻣوح ﺑدﺧوﻟﻬﺎ ﻣن ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺳﺗورد ﻣﺎ  ﻧظﺎم اﻟﺣﺻﺔﻧﻘﺻد ﺑ: واﻟﺧطر ﻧظﺎم اﻟﺣﺻﺔ -
ﻓﯾﻘﺻد ﺑﻪ ﺗﻌﻠﯾق أو ﺗوﻗف ﻣؤﻗت أو داﺋم ﻟﻠﺗﺟﺎرة ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺳﺗورد ﻣﺎ ﻣن دوﻟﺔ وﻗد  أﻣﺎ اﻟﺧطر .ﻣﺣدودةزﻣﻧﯾﺔ 
 . 1ﯾﻛون ﺳﺑب اﻟﺧطر ﺳﯾﺎﺳﯾﺎ أو ﺻﺣﯾﺎ أو دﯾﻧﯾﺎ
ﺟﺗﻣﺎﻋﻲ ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺗﻠك اﻟﻘوى اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ذات اﻟطﺎﺑﻊ اﻻﯾﻘﺻد ﺑﺎﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻻ :اﻟدﯾﻣﻐراﻓﯾﺔﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ - 2
  . 2ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻷﻓراد ﻟﻬم ﻗﯾم وﺗﻘﺎﻟﯾداﻟﻣﻧظﻣﺎت وﺗﺗﻛون اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻواﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ 
، ﺣﯾث أﻧﻬﺎ ﺗؤﺛر ﺑدرﺟﺔ ﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎتﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻣﺗﻐﯾرا ﻫﺎﻣﺎ ﻣن ﻣوﺗﻌد اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻ
 ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻟدورﻘﯾم واﻟﻘواﻋد واﻟﻣﺳؤوﻟﯾﺔ اﻻاﻟﻣﻠﻣوﺳﺔ ﻓﻲ ﺟﺎﻧب اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻛذﻟك ﻋﻠﻰ 
، وﻋﻧد دراﺳﺔ ﻫذﻩ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﯾﻼﺣظ أن اﻟزﯾﺎدة اﻟﺳﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻣﺛل ﻓرﺻﺎ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺳﻛﺎﻧﯾﺔاﻟﺣدﯾث ﻟﻠﻣرأة ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ و 
، ﻛﻣﺎ أن زﯾﺎدة ﻣﺗوﺳطﺎت أﻋﻣﺎر اﻷﻓراد وزﯾﺎدة أﻋداد اﻟﻣواﻟﯾد ﻫذا ﻟزﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت و 
  .ﯾﻔﺗﺢ أﺳواق ﺟدﯾدة أﻣﺎم اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت 
ﻟﻰ زﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ إأن ﺧروج اﻟﻣرأة ﻟﻠﻌﻣل وزﯾﺎدة اﻟدور اﻟذي ﺗﻠﻌﺑﻪ ﯾؤدي  ﻛﻣﺎ
، وﯾؤدي زﯾﺎدة ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾم ﻓﻲ اﻟﻘرارات اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﺗﻬﺎرﻛﯾﻼﺣظ زﯾﺎدة ﻣﺷﺎﻛذﻟك ، و ﻣن أداء دورﻫﺎ اﻟﺟدﯾد ﻬﺎﻣﻛﻧﺗ
ﻧﺣو اﻟﻌﻣل وﺗوﻓﯾر ﺑﯾﺋﺔ ﻋﻣل ﺟدﯾدة وﻣﺳﺗﻘرة ﻟﻰ زﯾﺎدة اﻟطﻣوﺣﺎت واﻟﺗطﻠﻌﺎت ﻟدى اﻷﻓراد ﺳواء ﻧﺣو اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أو إ
  .وزﯾﺎدة اﻟدﺧول واﻟطﻠب 
                                                           
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ، 7002 – 4002اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر ﺑﻣﻔﺎﻫﯾم ﺟدﯾدة طرأت ﺑﻌد ﻋﺎﻣﻲ ﻧظﺎم ﻣوﺳﻰ ﺳوﯾدان،  -1
  . 883 – 683 :، ص0102
 ، ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارةﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟﻠدﯾﺔ: أﺛر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾقﺳﻧﺎء ﺣﺳن ﺣﻠو،  -2
  . 601 :، ص9002، 67ﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد واﻻ






اﻷﺳر اﻟذﯾن ﯾﺗﻛون د و اﻟﺗﺳوﯾق ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺷﻣل اﻷﻓرا ﻣﺳﺋوﻟﻲدى ﻟﻛﻣﺎ ﺗﺣﺗل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدﯾﻣﻐراﻓﯾﺔ أﻫﻣﯾﺔ ﺧﺎﺻﺔ 
: ادﻩ ﻣﺛلﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓر اﻋﻠﻰ ، وﺗﺗﻧﺎول اﻟدراﺳﺔ اﻟدﯾﻣﻐراﻓﯾﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗطرأ ﻋﻠﻰ ﺑﻧﯾﺔ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ وﺗؤﺛر ﻣﻧﻬم اﻟﺳوق
، ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، اﻟدﯾﺎﻧﺔع، اﻟﺣﺎﻟﺔ اﻻ، اﻟﻧو ﻟﻬﺟرة، اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟوظﯾﻔﻲ ﻟﻸﻓراد، ﺣﺟم اﻷﺳرة، ﺗوزﯾﻊ اﻟﻌﻣر، اﻟدﺧل، ااﻟﻣوﻗﻊ
، وﺗﻌﺗﺑر دراﺳﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟدﯾﻣﻐراﻓﯾﺔ ﻣن اﻷﻣور اﻟﺗﻲ ﺗﺣدد أﺷﻛﺎل اﻟﺗﻐﯾر ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﻛﺛﺎﻓﺗﻪﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺳﻛﺎﻧﻲ و ا
  .وﻣدى ﺗﺄﺛﯾرﻩ ﻋﻠﻰ ﻧوع وﺣﺟم اﻟطﻠب 
ﺧﺗﻼف ﯾﺟب أن ﯾﺟد ﺻدى ﻋﻧد ﺗﺻﻣﯾم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ، وﻫذا اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺑﻠد إﻟﻰ آﺧرﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻإن ا
ﺔ ، ﻷن ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻣﺑﺎﺷر وﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر ﻋﻠﻰ أﻧﻣﺎط ﺣﯾﺎﺗﻬم وطرﯾﻘ1اﻟﺗروﯾﺞ واﻟﺗوزﯾﻊو  اﻟﺗﺳﻌﯾرو  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞﻹ
ﻣﺎ اﻟذي ﯾﺣﺗﺎﺟﻪ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك؟ ﻣﺎ : ﺣول ﯾﺗﺳﺎءﻟونﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌل ﻣدﯾرو اﻟﻣﻧظﻣﺎت  ،ﺳﺗﺧداﻣﻬم ﻟﻠﺳﻠﻊاﺳﺗﻬﻼﻛﻬم أو ا
  .2؟اﻟﺳﻠﻌﺔ؟ وﻣﺎ ﻫﻲ اﻟﺷرﯾﺣﺔ اﻟﺗﻲ ﺳﺗوﺟﻪ ﻟﻬﺎ ﻫو اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺎﺳب ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟدﺧﻠﻪ ﻣﺎ ؟ﻫﻲ رﻏﺑﺎﺗﻪ
، ﺣﯾث ﯾﻌود ﻓﺷل 3ﺗﻣﺛل اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻘﯾم واﻟﻣﻌﺗﻘدات اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ ﺑﯾن أﻓراد اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟواﺣد :اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ - 3
ﯾﻌﺗﺑر  ، ﻓﻣﺎ ﯾﻛون ﻣﻘﺑوﻻ ﻷﺣد اﻟﺛﻘﺎﻓﺎت ﻗد ﻻدوﻟﯾﺔ إﻟﻰ ﻋواﻣل ﺛﻘﺎﻓﯾﺔاﻟ ﻸﺳواقﻟﺑﻌض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻋﻧد ﺗﻘدﯾﻣﻬﺎ 
ﻓﺎت اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﻋن اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت وﻋﻠﻰ رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق أن ﯾدرك اﻟﺗﻔﺎوت اﻟﻣوﺟود ﺑﯾن ﺛﻘﺎ ،ﻣﻧﺎﺳﺑﺎ ﻟﺛﻘﺎﻓﺔ أﺧرى
 اﻷﻟوانو اﻟرﻣوز اﻟﻠﻐﺔ و و  ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔاﻟﻌﺎدات اﻻو اﻟﻣﺳﺎﻓﺔ ت و ﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﻣﻔﺎﻫﯾم اﻟوﻗ، وﺣﺗﻰ ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺎطق ﻛﺎﻻاﻷﺧرى
أﺳﻠوب أداء اﻟﻌﻣل وﻏﯾرﻫﺎ ﺑﻬدف اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻛون ﻟﻬﺎ طﻠب ﻓﻲ اﻟﺳوق وﻣﻣﺎ ﯾﺳﻬل ﻟﻪ و 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻣوﺟز ﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ وﻓﻲ ،4وﺿﻊ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ
، ﺣﯾث ﯾﺗﻌﯾن أن ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺑراﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾق ﻫﺎﻣﺔ ﻓﻲ وﺗﻣﺛل ﻣﺷﻛﻠﺔ، اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتﻫﻲ وﺳﯾﻠﺔ ﻧﻘل اﻷﻓﻛﺎر و : اﻟﻠﻐﺔ -
ذا ﻛﺎﻧت ﻫذﻩ اﻟﻣﺷﻛﻠﺔ ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺑﺷﻛل ﻣﺣدود ﻓﻲ ﺈ، ﻓﻠﻐﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻔﻬﻣﻬﺎﺗﻘدم اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻟ
ﻲ ، ﻓﺈﻧﻬﺎ ﺗﻣﺛل ﻣﺷﻛﻠﺔ ﻛﺑﯾرة ﻓﺳوﯾﺳراﺑﻌض اﻟدول اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺣدث ﺑﻠﻐﺗﯾن أو ﺑﺛﻼث ﻟﻐﺎت ﻛﻣﺎ ﻫو اﻟﺣﺎل ﻓﻲ ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ و 
وﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺗﻌﯾق رﺟل  ،أﺛﯾوﺑﯾﺎد و اﻟﺑﻠد اﻟذي ﯾﺗﺣدث ﺑﺎﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻠﻐﺎت واﻟﻠﻬﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻛﻣﺎ ﻫو اﻟﺣﺎل ﻓﻲ اﻟﻬﻧ
 ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ،ﻟﻣﺎم ﺑﻛﺎﻓﺔ اﻟﻠﻐﺎتﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق ﺑﺷﻛل ﻛﺎﻣل وﺗﻌذر اﻹإاﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻧد ﻗﯾﺎﻣﻪ ﺑﺑﺣوث اﻟﺳوق ﻟﻌدم 
                                                           
ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  ،ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﺻدرةﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ : ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ إﻛﺳﺎب اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،  -1
  .191 ،091 :، ص صذﻛرﻩ
  . 563 :، ص7002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، إﻋﻠﻲ ﻋﺑﺎس،  -2
ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم ﺳﺗﺧدام اﻟﻣرﺻد اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻟرﯾﺎدة اﻷﻋﻣﺎل، ﺎﻋﻧﺎﺻر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻧﯾﺔ اﻟرﯾﺎدﯾﺔ ﻟطﻼب اﻟﺟﺎﻣﻌﺎت ﺑرﯾم رﻣﺿﺎن،  -3
  . 872 :، ص3102، 10، اﻟﻌدد 92ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻻ
  .821 :، ص0102دﯾوان اﻟﻣطﺑوﻋﺎت اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻟﺟزاﺋر، ، اﻟﺟزء اﻷولﻋواﻣل اﻟﺗﺄﺛﯾر اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ،  :ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﻋﻧﺎﺑﻲ ﺑن ﻋﯾﺳﻰ ،  -4






ﻧطﺑﺎﻋﺎت اﺗﺻﺎل ﻏﯾر اﻟﻧﺎطق واﻟﺗﻲ ﺗﻌطﻲ ﯾﺣﺎءات ﻓﻲ اﻻﺷﺎرات واﻹﻣﻌرﻓﺔ اﻹﻓﻌدم ﻟﻰ ﻋﺎﻣل اﻟﻠﻐﺔ اﻟﻣﻧطوﻗﺔ إ
  ؛وﻣﻌﺎﻧﻲ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻗد ﺗؤﺛر ﻓﻲ ﺳﯾر اﻟﻣﻔﺎوﺿﺎت
ﺔ ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻌﻼﻗاﻟﻛل ﻣﺟﺗﻣﻊ وﻟﻛل ﺛﻘﺎﻓﺔ ﻗﺎﻋدة أﺳﺎﺳﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣدد ﻧﻣط و : ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻻ -
اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺳﻠوك ﻓﻬم دراك و إﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑدورﻫﺎ ﻓﻲ  ، وﺗﺑرز أﻫﻣﯾﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓﻲﺑﯾن اﻷﻓراد ﻓﻲ ﺣﯾﺎﺗﻬم اﻟﯾوﻣﯾﺔ
اﻟﻣﺟﻣوﻋﺎت و واﻟﺗﻌﻠﯾم  اﻟﻣرأةدور ، وﻫﻲ ﺗﺗﻛون أﺳﺎﺳﺎ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻷﺳرة و اﻟﻣﺷﺗرﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق
 ؛1اﻟﻣرﺟﻌﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ
اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺎت اﻟدﯾﻧﯾﺔ  ،، اﻟﻌطﻼتﻗواﻋد، اﻟﺻﻼة ،، ﻣﻌﺗﻘداتاﻟﺗرﻫﯾب، ﻓﻠﺳﻔﺔأﺷﯾﺎء ﻣﻘدﺳﺔ ﻟﻠﺗرﻏﯾب و  :اﻟدﯾن -
 ؛واﻟﻣﻣﺎرﺳﺎت
 ؛، ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺧﺎطراﻟوﻗت، اﻹﻧﺟﺎز، اﻟﻌﻣل، اﻟﺛروة، اﻟﻣﺟﺎزﻓﺔ: ﻧﺣو ﻛل ﻣن :اﻟﻘﯾم واﻻﺗﺟﺎﻫﺎت -
 ؛، اﻟوﺣدةﺳﺗﻌﻣﺎر، اﻟﻘوة، اﻟﻣﺻﺎﻟﺢ اﻟوطﻧﯾﺔ، اﻷﻓﻛﺎر، اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ، اﻻاﻟﻘوﻣﯾﺔ اﻟﺳﯾﺎدة/اﻟوطﻧﯾﺔ :اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ -
 ؛ﺧﺗراع، اﻻﺗﺻﺎﻻت، اﻻاﻷدوات، اﻟطﺎﻗﺔ، اﻵﻻت و اﻟﻣواﺻﻼتاﻟﻧﻘل و : اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ واﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﻣﺎدﯾﺔ -
، ﺗﺧطﯾط اﻟﻣوارد ﻋدادي، اﻟﺛﺎﻧوي، اﻟﻌﺎﻟﻲ، ﻣﺳﺗوى اﻷﻣﯾﺔ، اﻹﺑﺗداﺋﻲاﻟﻣﻬﻧﻲ، اﻻ ،(اﻟرﺳﻣﻲ)اﻟﻧظﺎﻣﻲ : اﻟﺗﻌﻠﯾم -
 ؛اﻟﺑﺷرﯾﺔ
 .اﻟﺗراث ، اﻷﻟوان، اﻟﻔﻧون، اﻟرﺳم، اﻟرﻗص، اﻟﻣوﺳﯾﻘﻰ، اﻟﺗﻣﺛﯾل :اﻷﺧﻼق واﻟﺟﻣﺎل واﻟﻔﻧون -
طﻠﺑﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻊ و  ك وﺧﯾﺎرات اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكو اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣﺷﺎر إﻟﯾﻬﺎ ﺳﺎﺑﻘﺎ ﺗؤﺛر ﺑﺷﻛل أو ﺑﺂﺧر ﻋﻠﻰ ﺳﻠ
ﺳوق ، وﺗﻌﻛس ظروف اﻟﺗﻣدن اﻟﺗﻲ ﻗد ﯾﺷﺗرك ﻓﯾﻬﺎ أﻛﺛر ﻣن ﻣﺟﺗﻣﻊ ﻣﻣﺎ ﯾﺳﻬل ﻋﻠﻰ اﻟﻣدوﻟﯾﺎواﻟﺧدﻣﺎت ﻣﺣﻠﯾﺎ و 
اﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت واﻟدول ﯾﺣﺗم ﻋﻠﯾﻪ ﻣراﻋﺎﺗﻬﺎ ﻟﻣﺎ ﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر ﺑﯾن ، ﻟﻛن اﻻاﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اﻟﻣﻧﺎﺳب ﺑﺷﺄﻧﻬﺎ
ﻟﻣﺎ  ﻟﻬﺎ ﻣن ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻧد طرح اﻟﺳﻠﻌﺔ دوﻟﯾﺎ وﻋﻠﻰ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وﺗﻛﯾﯾﻔﻬﺎ ﺗﺑﻌﺎ
 . 2ﯾﻧﺎﺳب اﻟﺳوق اﻟذي ﺗطﺑق ﻓﯾﻪ
ي ﻋﻠﻰ أﺳﻠوب ﺣﯾﺎة ﺗﻌﺗﺑر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ذات اﻟﺗﺄﺛﯾر اﻟﻘو  :اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ - 4
 .، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﺗﺑر أﻛﺛر اﻟﻘوى اﻟﻣؤﺛرة ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﻣﻌﺎﻟم ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻌﺎﺻرةﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔاﻟﻣﺳﺗﻬﻠك وأﻧﻣﺎطﻪ اﻻ
                                                           
  .33، 13:، ص صذﻛرﻩﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق اﻟرﺿوان  -1
  .29، 19:، ص صذﻛرﻩ ﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل ﻗدو، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -2






اﻟﺗطور اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ أﺻﺑﺢ ﺳرﯾﻊ وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻠزم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻌرﻓﺔ و ، ﺎت اﻟﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة أﺻﺑﺣت ﻛل ﯾومﻛﺗﺷﺎﻓﻓﺎﻻ
  .1دراج ﻫذﻩ اﻟﻣﺗﻐﯾرات ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎإ، ﺑل ﻋﻠﯾﻬﺎ أﯾﺿﺎ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔﻟﻬذﻩ اﻟﻣﺳﺗﺟدات اﻟداﺋﻣﺔ واﻟﻣواﻛﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﻣرة 
ﻟﻬذا ﻓﺈن أي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﻠﻧﺟﺎح ﻓﻲ أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﯾﺟب أن ﺗﺳﺗﺟﯾب ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ 
ﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻣﺟﺎﻻت ﻣﺗﻌددة ﻣن ، وﯾﺷﻣل اﻟﺗﻘدم اﻟﻌﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ أو اﻟﻣﻛﻣﻠﺔ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎﺗﺣدث ﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺻﻧﺎﻋﺗﻬﺎ أو اﻟﺳﻠ
، اﻟﺗطور اﻟذي ﯾﺳﺗﺧدﻣﻪ اﻷﺳواق، ، اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟدﯾدةإدارة اﻟﻌﻣﻠﯾﺎتطرق  ،ﺗﺻﺎﻻت، اﻻﻧﺗﺎجأﺳﺎﻟﯾب اﻹ: ﻫﻣﻬﺎأ
  .وﺷﺑﻛﺎت اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  ،اﻟﺣﺎﺳﺑﺎت اﻵﻟﯾﺔاﻟﻣﻧﺎﻓﺳون، 
ﻟﻠﻧﻬوض ﺑﺄﺑﺣﺎث ﻣوﺟﻬﺔ  ﻟﻰ ﺟﻧبإﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌﻣل ﺟﻧﺑﺎ  واﻟﻣﺳﺋوﻟﯾندارة اﻟﺗﺳوﯾق إوﻋﻠﯾﻪ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ 
، ﺎﺗﻪ ﯾﻧﻌﻛس ذﻟك ﻋﻠﻰ ﺳﻠوﻛﻪ اﻟﺷراﺋﻲﺳﺗﺧدام اﻷﺟﻬزة اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻓﻲ ﺣﯾا، ﻓﺎﻟﻔرد اﻟذي ﺗﻌود ﻋﻠﻰ أﻛﺛر ﻟﻠﺳوق
، وﻻ ﯾﻣﻛن ﻓﻧﻲ أﻗل ﻣﻣﺎ ﺗﻌود ﻋﻠﯾﻪﺳﺗﻬﻼك ﺳﻠﻊ ذات ﻣﺳﺗوى ﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ و اﻗدام ﻋﻠﻰ ﺷراء و وﯾﺻﻌب ﻋﻠﯾﻪ اﻹ
ﺗﻣرار ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺳﻣﺎ ﺗﻘدﻣﻪ ﻣن ﺳﻠﻊ وﺧدﻣﺎت اﻻ ﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻓﻲﺗﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣواﻛﺑﺔ اﻟﺗﻘدم اﻟ
 .ﺑﺎﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﺧرى اﻟﺗﻲ ﺗواﻛب اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎت 
اﻷﺟﻬزة اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ و اﻟﻘواﻧﯾن و ﺗﺗﻛون اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ﻣن اﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت  :اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔاﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ و  - 5
ﺣرﻛﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت واﻷﻓراد ﻓﻲ ﻣﺟﺗﻣﻊ ﻟﻰ ﺣد ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺗﻘرر إوﺟﻣﺎﻋﺎت اﻟﺿﻐط اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر 
ﻓﻧﺟد ﺟﻬﺎت ﺣﻛوﻣﯾﺔ ﺗطور ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ واﻟﻘواﻧﯾن اﻟﺗﻲ ﺗﺣد ﻣن ﻧﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺎت وذﻟك  ،ﻣﻌﯾن
، ﻛوﺿﻊ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻗواﻋد ﻟﻠﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﺋﺔ وﺿﻣﺎن ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺗﺣﻘﯾق ﺎﻟﺢ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﻛﻛلﻟﺗﺣﻘﯾق ﻣﺻ
، وﻣن ﺟﺎﻧب آﺧر ﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺷرﯾﻔﺔ ﺑﯾن ر اﻟﻔﻧﯾﺔاﻷﺧطﺎاﻟﺣﻣﺎﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﺿد ﻋﯾوب اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ و 
رﺗﻘﺎء ﺑﻣﺳﺗوى ﻣﻌﯾﺷﺔ ﻓﺿل اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ رﺧﺎء اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ واﻻأﻣﺷروﻋﺎت اﻷﻋﻣﺎل وﺗﻘدﯾم 
  .اﻷﻓراد
، وﻫو اﻟﺗدﺧل اﻟﺣﻛوﻣﻲ ﻟﺗﻧظﯾم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﻣﻌظم دول اﻟﻌﺎﻟم ﻣؤﺳﺳﺔ ﻋن طرﯾقاوﻧﻼﺣظ أن 
، أو ﯾﻛون ﺑﻐرض ﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣن أﺻﺣﺎب اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن ﺑﻌﺿﻬم اﻟﺑﻌضﺔ أﺻﺣﺎب اإﻣﺎ ﻟﺣﻣﺎﯾ
ﻧﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺔ أو اﻟﺗﻣﺎدي ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﺗﺻرﻓﺎت اﻟﺗﻲ ﺑأو ﻟﻐرض ﺣﻣﺎﯾﺔ ﺟﻣﺎﻫﯾر اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﻋﺎﻣﺔ واﻟﻣﺗﺄﺛرة ﺑﺎﻟطﺑﻊ 
  .ﺗﻠﺣق اﻟﺿرر ﺑﺎﻷﻓراد ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ 
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ﺳواق اﻷ، ﻷن رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻔﻛر ﻓﻲ اﻟدﺧول إﻟﻰ ﯾﺎﺳﻲ ﻋﺎﻣل ﻣﻬم ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺳﺗﻘرار اﻟﺳإن اﻻ
  :1ﺳﺗﻘرار اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻌدة أﺳﺑﺎب ﻣﻧﻬﺎﯾﺄﺗﻲ ﻋﺎﻣل اﻻ اﻟدوﻟﯾﺔ
 ؛ﺿﻣﺎن اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻋﺎل دون اﻟﺧوف ﻣن أﯾﺔ إﺟراءات ﺗﺗﺧذ ﺿد اﻟﻌﻣل اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ - 
 .أي إﺟراء ﺳﯾﺎﺳﻲ ﻗد ﯾﻘﻠب اﻷﻣور ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻛﺎﻟﺗﺄﻣﯾم ﻣﺛﻼ  - 
ﻘد ﻓ، اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ و اﻟﻌواﻣل اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ﻗد ﺗﺧﻠق ﺑﺻورة ﻣﺗزاﯾدة ﻓرﺻﺎ ﺟدﯾدة ﻟﻼإن 
، أو ﺗﻔرض ﻊ ﻣن درﺟﺔ اﻟﻣﺧﺎطرة ﻏﯾر اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔﺳﺗﺛﻣﺎر وﯾرﻓﺗﻛون ذات طﺎﺑﻊ ﺳﻠﺑﻲ ﯾﻘﻠل ﻣن ﻓرص اﻟﻣﺑﺎدرة واﻻ
اﻷﺿﻌف داﺋﻣﺎ واﻷﻛﺛر ﺗﺄﺛرا ﺑﻔﺗرات  ﺗﻬدﯾدات ﺣﻘﯾﻘﯾﺔ ﺗؤدي إﻟﻰ إﻓﻼس ﻣﻌظم ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺻﻐﯾرة ﻷﻧﻬﺎ
  .ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ اﻟﺣﺎدة ﻋدم اﻻﺳﺗﻘرار أو ﻓﺗرة اﻷزﻣﺎت اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻻ
وﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻪ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻌﯾن ﻣﺗﺧﺻﺻﺎ ﻓﻲ اﻟﺷؤون اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ﻟﺗزوﯾد اﻟﻣدﯾرﯾن ﺑﺎﻟﻧﺻﺢ 
ﺔ ﯾﻛون ﻣن ﺿﻣن أﻫداﻓﻪ ﺑﻧﺎء ، ﻣﻊ إﻧﺷﺎء ﻗﺳم ﻣﺗﺧﺻص ﻟﻠﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻬذا اﻟﺷﺄن اﻟﻣﺷورة ﻓﻲو 
 . 2ﻋﻼﻗﺎت طﯾﺑﺔ ﻣﻊ اﻟﺣﻛوﻣﺔ ﻛﻣﺎ ﻓﻌﻠت اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﯾﺔ
ﻣﻧﺻﺑﺔ ﻓﻲ ﺟوﻫرﻫﺎ ﻧﺣو ﺗﺳﻌﻰ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟ :اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺟزﺋﯾﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ إرﺿﺎء ، وﻛذﻟك ﯾﻌﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﺑﻬﺎ، ﻣن ﺧﻼل زﯾﺎدة ﺣﺟم وﻣﺳﺗوى ﻣﺑﺗﺣﻘﯾق اﻟرﺑﺢ
، ت ﺟﯾدة ﻣﻊ أطراف ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔ، وﻟﻛﻲ ﺗﺣﻘق اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻛل ﻫذا ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺑﻧﻲ ﻋﻼﻗﺎﻛﺳب وﻻﺋﻬمزﺑﺎﺋﻧﻬﺎ و 
واﻟﺷﻛل اﻟﻣواﻟﻲ ﯾﺑﯾن أﻫم ﻋﻧﺎﺻر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺟزﺋﯾﺔ  ،اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن واﻟزﺑﺎﺋن أﻧﻔﺳﻬمو  اﻟوﺳطﺎءو  ﻣﺛل اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﺎﻟﻣوردﯾن
  .ﻣﻧظﻣﺔ واﻷدوار اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ واﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ ﻧﺟﺎح اﻟ
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  ﻟزﺑﺎﺋنا
 
 اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣوردون اﻟوﺳطﺎء
 اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون
 اﻟﺟﻣﻬور اﻟﻌﺎم






  :ﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲوﺳوف ﯾﺗم ﺷرح اﻟﻌﻧﺎﺻر ا
، وﻫم ﯾﻘدﻣون ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻛل ﻣﻧظﻣﺔ" ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻊ اﻟﻘﯾم اﻻﻧظﺎم ﺗﺷﻛﯾل وﺗوزﯾ" ﻫم اﻟﺣﻠﻘﺔ اﻷﻫم ﻓﻲ :اﻟﻣوردون - 1
أن ﺗؤﺛر ﺑﺟدﯾﺔ ﻋﻠﻰ ، وأن ﻣﻧظﻣﺔ ﻧظﺎم اﻟﺗورﯾد ﯾﻣﻛن رﯾﺔ ﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ وﺗﻘدﯾم اﻟﺧدﻣﺎتاﻟﻣﺻﺎدر اﻟﻣﺎدﯾﺔ اﻟﺿرو 
ﯾﻣﻛن أن ﺗﻧﻌﻛس  اﻟﻌﺟز ﻓﻲ اﻟﻣﺻﺎدر واﻟﺗﺄﺧﯾر ﻓﻲ ﺗﺳﻠﯾﻣﻬﺎ واﻹﺿراﺑﺎت وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻷﺣداثو  ،ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق
، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﯾﻘوم ﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ أﻋﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، وﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل ﯾﻣﻛن أن ﺗﺳﺑب ﺿررا ﻟﻋﻠﻰ ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت
رﺗﻔﺎع اﻷﺳﻌﺎر ﻣن ﻗﺑل اﻟﻺﻧﺗﺎج و  اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﻣﺗﺎﺑﻌﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌدﻻت اﻷﺳﻌﺎر ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻣدﯾرو
، وﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرى ﻓﺈن 1اﻟﻣوردﯾن ﯾؤدي إﻟﻰ زﯾﺎدة ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣﻣﺎ ﯾﻧﻌﻛس ﺑدورﻩ ﻋﻠﻰ ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﺳﻠﺑﺎ
  :ﻫﻲﺳم ﺷروط اﻟﺗورﯾد و ااﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟدﯾﻬﺎ ﺷروط ﺗرﻏب ﻓﻲ ﺗوﻓرﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﻣوارد اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣﻬﺎ اﻟﻣورد ﻟﻬﺎ وﯾطﻠق ﻋﻠﯾﻬﺎ 
اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﺟﯾدة ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن إﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ ذات ﺗرﻏب اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ : ﺷرط اﻟﺟودة 
 ؛ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗﺟد ﺳوﻗﺎ ﻟﻬﺎ
د اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣﻬﺎ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ر ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻣوا ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗﻔﺎوض ﻣﻊ اﻟﻣورد ﻓﻲ :ﺷرط اﻟﺳﻌر 
 ؛اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ رﺑﺢ أو ﻓﺎﺋض ﻣﻧﺎﺳبو ﺑﺄﻓﺿل اﻷﺳﻌﺎر اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن اﻹﻧﺗﺎج ﺑﺄﻗل ﺗﻛﺎﻟﯾف 
، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺗﻌﺎﻗد ﻋﻠﻰ ﺷراء ﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺗورﯾدوﻫﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻣواﻋﯾد اﻟﺷﺣن و  :ﺔﺷرط اﻟﺧدﻣ 
اﻟﻣوﻋد ﻓﻲ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﺟودة اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ واﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺎﺳب و اﻣﺎت ﻓﺈن ﻫذا اﻟﺗﻌﺎﻗد ﯾﺗم ﻣن أﺟل ﺗوﻓﯾر دﺧ
 .اﻟﻣﻧﺎﺳب 
ﺑﯾن وظﺎﺋف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻘط  ﺗوﻗف ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﺎﻣلﺗﻟذا ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻟﻘول ﺑﺄن ﺳﻌر وﺗﻛﻠﻔﺔ وﺟودة ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻻ 
ﺧﺗﯾﺎر أﺣﺳن اﻟﻣوردﯾن ا، وﻋﻠﯾﻪ ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺟﺑرة ﻋﻠﻰ رد اﻟذي ﯾﺗدﺧل ﺑطرﯾﻘﺔ ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرةﺑل ﯾﺗﻌداﻩ إﻟﻰ اﻟﻣو 
  .  2أي ﻣن ﯾﻠﺑﻲ اﻟﺷروط اﻟﻣﻧﺻوص ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻫمﺈأﻛﻔاﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ و 
ﯾﻧﺑﻐﻲ ﻋﻠﻰ اﻹدارة  ﺣﯾث ،(اﻟﺟزﺋﯾﺔ)إدارة اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺗﺷﻛل ﺟزءا رﺋﯾﺳﯾﺎ وﻓﺎﻋﻼ ﻓﻲ  ﻲوﻫ :اﻟﻣﻧظﻣﺔ - 2
ﻟﺗطوﯾر ( ﻏﯾرﻫﺎ، إدارة اﻹﻧﺗﺎج و اﻹدارة اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، إدارة اﻷﻓراد)اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أن ﺗﺳﺗﻌﯾن ﺑﻣﺻﺎدر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷﺧرى 
ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻣدﯾري وﻛﻣﺛﺎل ﻋﻠﻰ ذﻟك ﯾﻣﻛن اﻻ ،ﺧططﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ ﺑﻘﯾﺔ ﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ
ﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ اﺟدﯾد ﯾﺣﻘق ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣوﻗﻌﺎ ﺟﯾدا ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻹﻧﺗﺎج واﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر ﻓﻲ ﺗطوﯾر ﻣﻧﺗﺞ 
                                                           
، اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ، دار ﻋﻼء اﻟدﯾن ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺗرﺟﻣﺔ، اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت –اﻟﺑﯾﺋﺔ  – اﻷﺳواق –اﻟﺳﻠوك : اﻟﺗﺳوﯾقﻓﯾﻠﯾب ﻛوﺗﻠر وآﺧرون، ﺗرﺟﻣﺔ ﻣﺎون ﻧﻔﺎع،  -1
  . 81 :، ص2002دﻣﺷق، ﺳورﯾﺎ، 
  . 69 :، ص7991دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إدارة اﻟﺷراء واﻟﺗﺧزﯾن، ﻣﺣﻣد راﺷد اﻟﻐدﯾر،  -2






، ﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲﯾق أو ﻧظﺎم اﻻﺳﺗﻘﺻﺎؤﻫﺎ وﺟﻣﻌﻬﺎ ﻋن طرﯾق ﺑﺣوث اﻟﺗﺳو ااﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن 
ي ﻣﺷﻛل ﻓﻲ ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻛﺿﻌف اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ ﺳﯾؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أ ﻪﻛﻣﺎ أﻧ
  .1ر ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟﺧﺎﺻﺔ واﻟﻌﻛس ﻣﻊ ﻋﻧﺎﺻ
ﺣﺳب ﻧظرﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق اﻟﻔوز واﻟﻧﺟﺎح ﻫﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺧﻠق ﻗﯾﻣﺔ  :اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون - 3
ﻛﯾﻔوا ﺳﻠﻌﻬم ﯾﻛﺗﻔﻲ اﻟﻘﺎﺋﻣﯾن ﺑﺎﻟﺗﺳوﯾق أن ﯾ ﻟذﻟك ﻻ، ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗرﺿﻲ ﺣﺎﺟﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك أﻓﺿل ﻣن ﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎا
، ﺑل ﻋﻠﯾﻬم ﺗﺣﻘﯾق ﺗﻔوق إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣن ﺧﻼل ﻋرض ﺑﺿﺎﺋﻌﻬم وﺧدﻣﺎﺗﻬم ﺑﺣﯾث ةﺣﺳب ﺣﺎﺟﺎت ﺳوق ﻣﺣدد
  .ﻗﺗراﺣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﯾﺗﻌود اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛون ﻋﻠﯾﻬﺎ أﻛﺛر ﻣن 
ﻟﻬذا ، ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎتاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون ﺟﯾدة و  ﻟﻣواﺟﻬﺔﺗوﺟد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺷﺎﻣﻠﺔ  ﻻ
ﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓ، ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻧﺷﺎطﻬﺎ وأوﺿﺎع ﻓروﻋﻬﺎﻋﺗﺑﺎر ﻣﺟﺎﻻت ﻛل ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ ﻋﻠﻰ
، ﻟﻛن ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺻﻐرى أن ﺗﺗﺑﻌﻬﺎ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗل ﻣواﻗﻊ ﻗﯾﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ﻗطﺎع ﻣﻌﯾن ﺗﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻻى اﻟﻛﺑر 
راﺗﯾﺟﯾﺎت ﻓﺎﺷﻠﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت ﺳﺗا ٕﺟﯾﺎت ﻧﺎﺟﺣﺔ و ﯾﺳﺗراﺗإ، ﻓﻬﻧﺎك ةر ﯾﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻛﺑأن ﺗﻛون اﯾﻛﻔﻲ  ق اﻟﻧﺟﺎح ﻻﯾﺗﺣﻘﻟ
وﻓﻲ اﻟوﻗت ذاﺗﻪ ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺻﻐرى أن ﺗﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳﻣﺢ ﻟﻬﺎ ﺑﺎﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أرﺑﺎح  ،ىاﻟﻛﺑر 
 . 2ىﺑﺳرﻋﺔ أﻛﺑر ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻛﺑر 
ﻟﻬذا ﻓﻌﻠﻰ أي ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻷن ﻫذا ﯾﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﻌرﻓﺔ طﺑﯾﻌﺔ اﻟﺳوق اﻟذي ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻪ 
، وﯾﻔﯾد ﻫذا اﻟﺗﺣﻠﯾل ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣطﻠوب إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ ﺎﻓﺳﯾﻬﺎف اﻟﻧﺳﺑﻲ ﻟﻬﺎ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻧوﻛذﻟك ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣوﻗ
، ﻓﻌﻧد ﺗﺣدﯾد ر اﻟذي ﯾﻣﻛن أن ﯾﺑﺎع ﻋﻧدﻩ اﻟﻣﻧﺗﺞواﻟﺟودة اﻟﺗﻲ ﯾﻧﺑﻐﻲ أن ﯾﻛون ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧﺗﺞ وﻛذﻟك اﻟﺳﻌ
 retroP، وﯾﻣﻛن ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻧﻣوذج ول ﻧﻘطﺔ ﺑداﯾﺔ ﻫﻲ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔاﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أ
  :ﻲﺧﻣس ﻗوى وﻫذو اﻟ
  ؛ﺗﻬدﯾدات اﻟداﺧﻠﯾن اﻟﺟدد 
  ؛اﻟﻘوة اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﻟﻠﻣوردﯾن 
  ؛ﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺑدﯾﻠﺔ 
  ؛اﻟﻘوة اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﻟﻠﻣﺷﺗرﯾن 
  .ﺎﻓﺳﯾن ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ ﺗﻧاﻟﻣزاﺣﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﺎﺋﻌﯾن اﻟﻣ 
                                                           
  . 77 :، ص0102اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣدﺧل ﻣﻧﻬﺟﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ، : ﻣﺑﺎدئ وأﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﺳوﯾقﻋﻠﻰ ﻓﻼح اﻟزﻋﺑﻲ،  -1
  . 22، 12 :، ص صذﻛرﻩﻓﯾﻠﯾب ﻛوﺗﻠر وآﺧرون، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  -2






 retroP ـﻗوى اﻟﺗﻧﺎﻓس اﻟﺧﻣﺳﺔ ﻟ(: II.30)ﺷﻛل رﻗم 
  
  اﻟﺟدد  ﺗﻬدﯾدات اﻟداﺧﻠﯾن                      
                                                                            ﻗوة                                                          ﻗوة             اﻟﻣﻔﺎوﺿﺔ
                               اﻟﻣﻔﺎوﺿﺔ                                  اﻟﻣﻔﺎوﺿﺔ                 
                ﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺑدﯾﻠﺔ 
 
                                                                    
  . 201 :P ,0002 ,sinuT ,E.L.C snoitidE seL ,euqigétartS gnitekraM ,enneitE enahpetS :ecruoS
وطﯾدة ﺑﻣرﻛزﻫﺎ ﻓﻌﻠﻰ أي ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺣﻠﯾل وﻣﻌرﻓﺔ درﺟﺔ ﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ وﺗﺄﺛرﻫﺎ ﺑﻬذﻩ اﻟﻘوى واﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﻋﻼﻗﺔ 
  : ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻟﻬذﻩ اﻟﻘوى ﻓﻲو  ،اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺷط ﺑﻬﺎ
 ﺳﺗﺣواذﻫم ﻋﻠﻰاو إﻟﻰ اﻟﻘطﺎع اﻟﺗﻲ ﯾﺣﻣﻠوﻧﻬﺎ  ﺟدﯾدةاﻟﻘدرات اﻟ وﻫذا ﻣن ﺧﻼل: اﻟداﺧﻠﯾن اﻟﺟدد ﺗﻬدﯾدات -
اﻷرﺑﺎح وﻣن اﻟواﺿﺢ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ زادت ﺻﻌوﺑﺔ اﻟدﺧول إﻟﻰ اﻟﺳوق ﻗﻠت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وزادت ، ﯾﺔﺳوﻗاﻟﺣﺻص اﻟ
، وﺗﺗﺣدد درﺟﺔ ﺧطورة اﻟداﺧﻠﯾن اﻟﺟدد ﻣن ﺧﻼل ﻧوﻋﯾﺔ ﺣواﺟز اﻟدﺧول اﻟﺗﻲ ﯾﻔرﺿﻬﺎ 1اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد
  : اﻟﻘطﺎع واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ 
وﻫﻲ ﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أﻛﺑر ﻛﻣﯾﺔ ﻟﻺﻧﺗﺎج ﻣن ﺧﻼل ﻣﻣﺎرﺳﺔ ﻧﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺔ : ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟما 
ﺎﺿﺎت ﻓﻲ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟوﺣدوﯾﺔ ﻧﺧﻔاﻻ أي ﺑﻣﻌﻧﻰأﻗل ﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑطرق ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺗﻛون واﺣدة ﻣﻧﻬﺎ أﻛﺛر ﻧﺟﺎﻋﺔ و 
وٕاﻣﺎ ﻷﻧﻬم ﻣﺟﺑرﯾن إﻣﺎ ﺑزﯾﺎدة اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟﻬم  ،ل ﺣﺎﺳم ﻟﻠداﺧﻠﯾن اﻟﺟددﻋﺎﻣ ﻫﻲ ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ، و ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ
  ؛2ﻷن اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟوﺣدوﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﺗزداد ﺑﺎﻫظﺔﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟ وﺗﺣﻣلﺻﻐﯾر ﺑﺣﺟم ﻧﺗﺎج اﻹ
                                                           
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ : ﺗﺄﺛﯾر اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻣن آﻟﯾﺎت اﻟﯾﻘظﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔاﻟﺷرﯾف ﺑﻘﺔ، ﻓﺎﯾزة ﻣﺣﻠب،  -1
  .731: ، ص5102، ﺟوان 20اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﺑوﻻﯾﺗﻲ ﺑرج ﺑوﻋرﯾرﯾﺞ وﺳطﯾف، 
، 8002، 50ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، اﻟﻌدد اﻣﺟﻠﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت وﺿﻊ ﺣواﺟز اﻟدﺧول أﻣﺎم ﺗﻬدﯾد اﻟﻣﻧﺎﻓس اﻟﻣﺣﺗﻣل، ﺑﯾرات، ﺣﺳﺎب ﻣﺣﻣد أﻣﯾن، ﻣﻘدم ﻋ -2
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 اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟﻣﺑﺎﺷرﯾن ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﻘطﺎع
  (ﺷدة اﻟﻣزاﺣﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻣؤﺳﺳﺎت) 
 اﻟداﺧﻠﯾن اﻟﺟدد واﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن
  اﻟﺑدﯾﻠﺔاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
 اﻟزﺑﺎﺋن  اﻟﻣوردون






وﻫم ﻣﺟﺑرون ﻋﻠﻰ ، زﺑﺎﺋن أوﻓﯾﺎءو  ﺻورة ﺟﯾدة ونﻣﺗﻠﻛﯾ ﻣﻧظﻣﺎت ﯾواﺟﻪ اﻟداﺧﻠون اﻟﺟدد: ﺗﻣﯾﯾز اﻟﻣﻧﺗﺞ 
 ؛وﻛﺳب ﺛﻘﺗﻬم زﺑﺎﺋن اﻟﻘطﺎع ﺳﺗﻘطﺎبﻻﺔ ظﺑﺎﻫاﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟ ﺗﺣﻣل
اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ  ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻟﻬمﻋﺗﺑﺎر أن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗواﺟدة ﻋﻠﻰ ا :إﻟﻰ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ ﻧﻔﺎذاﻟ 
ﺗﺧﻔﯾﺿﺎت  ﻣﻘﺎﺑلﺑﻘﺑول ﺗﺻرﯾف ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم،  ﻣوزﻋﯾنﻗﻧﺎع اﻟﻹ ﻋﻠﯾﻬم اﻟﺳﻌﻲ، ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺟدﯾدة ﺑﻬم
 ؛ﻟﺦا...اﻹﺷﻬﺎر  ﻣﺋوﻧﺎتﻓﻲ اﻷﺳﻌﺎر، 
ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ أن ﺗﺣﻔز ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟدﺧول ﺑﺗﻘدﯾم ﺗﺳﻬﯾﻼت ﺟﺑﺎﺋﯾﺔ ﻣﺛﻼ،  ﺑﺈﻣﻛﺎن اﻟﺣﻛوﻣﺔ: اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ 
 . 1ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺗﺳﻧﻪ ﻣن ﻗواﻧﯾن وﺗﺷرﯾﻌﺎت ﺗﺣول دون دﺧول اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺟدﯾدة أن
ﺗﺧﻠق اﻟﺣﺎﺟﺔ إﻟﻰ اﺳﺗﺛﻣﺎر ﻣوارد ﻣﺎﻟﯾﺔ ﺿﺧﻣﺔ ﻣن أﺟل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺣﺎﺟزا ﻓﻲ : رأس اﻟﻣﺎلﺣﺗﯾﺎج إﻟﻰ اﻻ 
اﻟﺑﺣث و  رؤوس اﻷﻣوال ﻣوﺟﻬﺔ إﻟﻰ اﻹﺷﻬﺎر ، وﺑﺧﺎﺻﺔ إذا ﻛﺎﻧتوﺟﻪ دﺧول ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺟدد إﻟﻰ اﻟﺳوق
 ؛، ﻣﻣﺎ ﯾﻌطﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗواﺟدة أﻓﺿﻠﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣﺗواﺟدة ﺑﻬﺎﻟﺦا...ﻟﺗطوﯾروا
ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﻣن  ﻧﺗﻘﺎﻟﻪا أﺛﻧﺎء ﺎ اﻟزﺑوناﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺣﻣﻠﻬ ﺗﻌﺑر ﻋنوﻫﻲ : ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺑدﯾل 
اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟزﻣن اﻟﻣﺳﺗﻐرق ﻟﻠﺑﺣث : ﯾﻣﻛن أن ﺗﺷﻣل ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺑدﯾل، و ﺑﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺟدﯾدة
 ؛2ﻟﺦا...اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻧﻘطﺎعوﺣﺗﻰ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن  ،ﻣﺻدر ﺟدﯾد ﻟﻠﺗﻣوﯾن ﻋن
ﺗﺻرف أي و ، ﻣن اﻟﻣﻼﺣظ أﻧﻪ ﻓﻲ ﻣﻌظم اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت ﺗﻌﺗﻣد اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ ﺑﻌﺿﻬﺎ اﻟﺑﻌض: اﻟﻣزاﺣﻣﺔﺷدة  -
أن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  retroPوﯾرى ، ﯾﺻدر ﻋن أي ﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻛون ﻟﻪ اﻧﻌﻛﺎس ﻣﺗﺑﺎﯾن اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻟدى اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﺧرى
   :3اﻟﺣﺎدة ﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻌدة ﻋواﻣل ﻣﻧﻬﺎ
  ؛ﻛﻠﻣﺎ زادت ﺷدة اﻟﻣزاﺣﻣﺔاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻛﺑﯾر ﻣن ﻋدد  اﻟﻘطﺎع ﯾﺣوي ﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎن: وﺗﻧوﻋﻬمﻋدد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن  
ﻬﻧﺎ ﻓ ﻣﺎ ﺑﯾﻧﻬﺎ ﻓﻲﻟﺳوق اﺗﻘﺎﺳم ﺑ ﺗﻘومﯾﺟﻌل اﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﻧﺷﺎطﻗطﺎع اﻟﺑطﺊ ﻧﻣو : ﺑطﺊ ﻧﻣو ﻗطﺎع اﻟﻧﺷﺎط 
 ؛ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻘطﺎع اﻟذي ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺳرﻋﺔ اﻟﻧﻣو ﺷدﯾدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔﺗﻛون 
ﻣن ﺧﻼل  زﯾﺎدة اﻟطﻠبﻟ دﻓﻌﻬﺎﻬذا ﯾﻓ ﻷي ﻣﻧظﻣﺔاﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ ﻣرﺗﻔﻌﺔ  ﺗﻛونﻋﻧدﻣﺎ : اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ 
 ؛4ﺗﻘدﯾم ﻋروض ﻣﻐرﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن
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ﺑﺎﻟﺗرﻛﯾز اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون  ﯾﻘومﺳ ﻋﻠﯾﻪو ، ﻛﻠﻣﺎ زاد اﻟﺗﺷﺎﺑﻪ ﺑﯾن ﻣﺎ ﺗﻘدﻣﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗزداد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ :ﺗﻣﯾز اﻟﻣﻧﺗﺞ 
 ؛واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣرﻓﻘﺔ ﻟزﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎتاﻟﺳﻌر و اﻟﺟودة ﻋﻠﻰ 
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﻓﻲ ﻓﺗرة ان دة ﻣﺎﺳﺗﻔﻼﻟاﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ  إﻟﻰ زﯾﺎدة ﺗﻠﺟﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺎت :اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ 
 ؛ﻧﺧﻔﺎض رﺑﺣﯾﺔ اﻟﻘطﺎع ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟﻔﺗرةاوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ  أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﻧﺧﻔض وﺑﻬذا ﻣﻌﯾﻧﺔ
ﯾﻧﺷﺊ  ﻫدافاﻷﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت و اﻹ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن ﺣﯾثﺧﺗﻼف اإن  :درﺟﺔ اﻟﺗﻣرﻛز واﻟﺗوازن ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن 
  ؛ﻣن ﻗﺑﻠﻬم ﻓﻲ ﻗطﺎع ﻧﺷﺎطﻬماﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﻘرارات واﻹﺟراءات و  ﻓﻲ اﻟﺗﻘدﯾر ﻧوﻋﺎ ﻣن اﻟﺻﻌوﺑﺔ
ﺑﺎﻟرﻏم  ﻣن اﻟﻘطﺎع ﻧظﻣﺔاﻟﺗﻲ ﺗؤﺧر ﺧروج اﻟﻣ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻌواﻣل اﻻ ﺗﻣﺛل :ﺣواﺟز اﻟﺧروج 
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ وﯾﻣﻛن ﺣﺻر اﻟﻣﺻﺎدر اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻟﺣواﺟز ﻓﻲ ،ﻘطﺎعﻣردودﯾﺔ اﻟ اﻧﺧﻔﺎضﻣن 
ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﺗﻛون ﺿﺋﯾﻠﺔ و ﻣﻌﯾﻧﺔ  اﻟﻧﺷﺎط أو ﺑﻣﻧطﻘﺔ ﺟﻐراﻓﯾﺔﻌﯾن ﻣن ﺑﻧوع ﻣﺗرﺗﺑط : أﺻول ﻣﺗﺧﺻﺻﺔ - 
 ؛ﻟﻬذا ﺗﻌﺗﺑر ﺣﺎﺟزا ﻟﻠﺧروج
ﺑﻐﯾﺔ  اﻟﺗﻲ ﺗﻔرﺿﻬﺎ اﻟﺣﻛوﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺳﯾﺎﺳﺎتﺗﺗﺟﺳد ﻓﻲ  :ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔاﻻاﻟﻘﯾود اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ و  - 
 ؛ﻟﺦا...ﺟﺗﻣﺎﻋﻲطﻣﺋﻧﺎن اﻻواﻻ اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﺻب اﻟﻌﻣل
ﻟﻌدم ﻗدرﺗﻬم ﻋﻠﻰ اﺗﺧﺎذ ﻗرار اﻻﻧﺳﺣﺎب ﺑﺳﺑب ﻣﺳﺋوﻟﯾﺗﻬم اﺗﺟﺎﻩ ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻟﻣﺳﯾرﯾن،  :اﻟﺣواﺟز اﻟﻌﺎطﻔﯾﺔ - 
 ؛اﻟﻌﻣﺎل وﻻﻋﺗﺑﺎرات أﺧرى
ظﻣﺎت ﺗﻧﺗﻣﻲ إﻟﻰ ﻧﻔس ﻋﻼﻗﺎت إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻊ ﻣﻧ ﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺳﺣﺑﺔا ﺗﻣﺗﻠك: اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻌﻼﻗﺎتاﻟ - 
 . 1ﺦﻟا...ﻗدرﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔو ر ﻋﻠﻰ ﺻورة ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﻧﺳﺣﺎب ﻗد ﯾؤﺛﻓﺈن اﻻ ﻋﻠﯾﻪ، و اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم
 ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻧﺗﺞ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑدﯾﻠﺔ أﺧرىﻣﻧظﻣﺎت  ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﻘطﺎعاﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﺗواﺟﻪ: ﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺑدﯾﻠﺔ -
 ،ﻧﻔس وظﯾﻔﺔ ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻘطﺎع ﺗؤدياﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ  ﺟﻣﯾﻊ ﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺑدﯾﻠﺔﺑ ﻧﻌﻧﻲ، و ﻟﻠﻘطﺎع اﻟرﺑﺣﯾﺔ اﻟﻣرﺗﻘﺑﺔ ﺗﻘﻠﯾص
ﺗﻘوم ﺑﺈﺷﺑﺎع ﻧﻔس اﻟﺣﺎﺟﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺷﺑﻌﻬﺎ ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻘطﺎع ﺧﺎﺻﺔ ﻋﻧدﻣﺎ وﻫﻲ ﺗﻣﺛل ﺗﻬدﯾدا ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ 
 . 2وﺑﺄﺳﻌﺎر أﻗل
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، 1ﺗﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﻬدف ﺗﺣﻘﯾق رﻏﺑﺎﺗﻪ ﻷﻧﻪ أﺳﺎس ﺗواﺟدﻫﺎ: ﻗوة ﺗﻔﺎوض اﻟزﺑﺎﺋن -
ﻣردودﯾﺔ اﻟﺳﻌر، اﻟﺟودة، آﺟﺎل اﻟﺗﺳﻠﯾم واﻟﺧدﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ : ﻣﺎ ﯾﺧص وﺗﺗﻣﺛل ﻗوة اﻟزﺑﺎﺋن ﻓﻲ ﺷدة ﺗطﻠﺑﻬم ﻓﻲ
  :ﺑﺎﺋن اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﺑﺎﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺗﺗﺄﺛر ﻗوة اﻟز ، و 2وﻧﻣو اﻟﻣﻧظﻣﺔ
 ؛3ﻟﻪ ﻘوة اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔاﻟ زادت ﻛﺑﯾر ﻛﻠﻣﺎﻣﺷﺗرﯾﺎت اﻟزﺑون  ﺣﺟم ﻛﺎن ﻛﻠﻣﺎ: ﺣﺟم اﻟﻣﺷﺗرﯾﺎت 
إذا ﻛﺎﻧت اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺷﺗراة ﺗﻣﺛل ﺣﺻﺔ ﻫﺎﻣﺔ  :ﺗﻣﺛل ﺣﺻﺔ ﻣﻬﻣﺔ ﻣن ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟزﺑون ةاﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرا 
  ؛ﺗزداد ﺑذﻟك اﻟﻘوة اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﻟﻬمﻣن ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟزﺑﺎﺋن 
ﻪ وﻣﻧ ،دون ﺻﻌوﺑﺔ ﺗﻐﯾﯾر اﻟﻣوردﯾنﺑﺗﺳﻣﺢ ﻧﻣطﯾﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻘطﺎع ﻟﻠزﺑﺎﺋن  :ﻧﻣطﯾﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻘطﺎع 
 ؛إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﻓرض ﺿﻐوطﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻣوردﯾن ﻣن ﻗﺑل اﻟزﺑﺎﺋن
ﻓﻲ  ﻋن اﻟطﻠبوﻛﺎﻓﯾﺔ زﺑون ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺣﯾﺎزة اﻟ: ﻣﺗﻼك اﻟزﺑون ﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻛﺎﻣﻠﺔا 
 ؛اﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن أﺳﻌﺎر ﻣﻼﺋﻣﺔ وﺟودة ﻣﻘﺑوﻟﺔﯾﺢ ﻟﻪ ﯾﺗ ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣورداﻷﺳﻌﺎر و و  اﻟﺳوق
 إذا ﻛﺎﻧت ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺑدﯾل أو اﻟﺗﺣول إﻟﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑدﯾﻠﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ؛ 
 وﺟود إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻷﻣﺎﻣﻲ؛ 
 . 4ﺣﺎﻟﺔ ﻋدم ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣوردﯾن ﻋﻠﻰ ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟزﺑﺎﺋن 
، 5م رﻓﻊ أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺧدﻣﺎتإذا ﻛﺎن ﺑﻣﻘدورﻫ ﺗزداد اﻟﻘوة اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﻟﻠﻣوردﯾن: ﺗﻔﺎوض اﻟﻣوردﯾنﻗوة  -
 :ﻗوة إذا ﺗوﻓرت اﻟﺷروط اﻵﺗﯾﺔ ﻫذﻩ وﺗزداد 
 ﻋﻠﻰ اﻷﺳﻌﺎراﻟﺗﺄﺛﯾر ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر و  اﺣﺗﻛﺎر اﻟﻣوردﯾن ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﻌﯾﻧﺔ ﯾﺗﯾﺢ ﻟﻬم: ﺗرﻛﯾز اﻟﻣوردﯾن درﺟﺔ 
 ؛اﻟﺟودةو 
 ﻪوﻣﻧ ﺿﻐوطﺎت اﻟﻣوردﯾن ﻋﻠﻰ اﻟزﺑﺎﺋن وﺗزداد ﺗﻔﺎوﺿﯾﺔاﻟ ﯾﻌزز اﻟﻘوة ﻬﺎﺑﻏﯾﺎ :اﻟﺑدﯾﻠﺔﻏﯾﺎب اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  
 ؛رﺑﺣﯾﺗﻬم دادﺗز 
ﺣﺻﺔ ﺑﺳﯾطﺔ ﻣن رﻗم  ﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ أن ﻣﺷﺗرﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ :ﻣﻬمﻏﯾر ﯾﻣﺛل زﺑوﻧﺎ اﻟﻘطﺎع اﻟﻣﺷﺗري  
 ؛ﺗزداد ﻗوﺗﻪ ﻓﻲ ﻓرض اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣورد اﻟذي أﻋﻣﺎل
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  . 241:، ص5002، 40اﻟﻌدد  ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر،ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻاﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻏﻼب ﻧﻌﯾﻣﺔ،  -2
، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣدﯾرﯾﺔ اﻟﺻﯾﺎﻧﺔ ﻟﺳوﻧﺎطراك ﺑﺎﻷﻏواط: أﻫﻣﯾﺔ ﺗدرﯾب اﻟﻣورد اﻟﺑﺷري ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺷﺗﺎﺗﺣﺔ ﻋﺎﺋﺷﺔ،  -3
  . 19: ، ص0102/1102، 3اﻟﺟزاﺋر ﺗﺧﺻص إدارة أﻋﻣﺎل، ﺟﺎﻣﻌﺔ 
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  . 99 :، ص5002اﻟﻣﻛﺗﺑﺔ اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، ، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰدراﺳﺎت ﻓﻲ اﻟﺗﻣوﯾلﺣﺳن ﻋطﺎ ﻏﻧﯾم،  -5






ﻣﺛﻼ ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻛون ﺧﺎﺻﺔ ﻠﻣوردﯾن ﻟاﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ ﻘوة اﻟﺗزداد ﺣﯾث  :ﻟﻠزﺑونوﺳﯾﻠﺔ إﻧﺗﺎج ﻣﻬﻣﺔ ﯾﻣﺛل اﻟﻣﻧﺗﺞ  
 ؛اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻏﯾر ﻗﺎﺑل ﻟﻠﺗﺧزﯾن
 ؛ﺗﺧﻠﻲ ﻋن ﻣوردﻩﯾ ﻻﻓﻲ ﺣﺎل وﺟود ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺗﺑدﯾل ﻓﺈن اﻟزﺑون  :ﺑﺳﺑب ﺗﻣﯾز اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﺗﺑدﯾل ﺎﻟﯾفوﺟود ﺗﻛ 
 ،ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت زﺑﺎﺋﻧﻪ اﻹﻧﺗﺎج إﻟﻰ ﻣﻧﺗﺞﺗﺣول ﻣورد ﻋواﻣل  ﺑﻣﻌﻧﻰ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ :واﻟﺧﻠﻔﻲ اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻷﻣﺎﻣﻲ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ 
 . 1ﻓﻬذا ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻘوﯾﺔ ﺳﻠطﺗﻪ اﻟﺗﻔﺎوﺿﯾﺔ
ﯾرى ﺑورﺗر أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ زادت ﻗوة ﻋﺎﻣل ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﺗﻘﻠص ﺑدرﺟﺔ أﻛﺑر ﻗوة اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﻋﻠﻰ رﻓﻊ 
، أﻣﺎ ﻋﺎﻣل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺎﻓﺳﺔ اﻟﻘوي ﻋﺎﻣل ﯾﻬدد اﻟﻣﻧظﻣﺔﻋﺗﺑﺎر ﻋﺎﻣل اﻟﻣﻧا، ﻟﻬذا ﯾﻣﻛن ﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎحاﻷﺳﻌﺎر و 
، وﻗد ﺗﺗﻐﯾر ﻗوة ﺗﺄﺛﯾر ﻋﺗﺑﺎرﻩ ﻓرﺻﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻬو ﯾﺗﯾﺢ ﻟﻬﺎ ﺗﺣﻘﯾق أرﺑﺎح أﻋظمار إﻟﯾﻪ ﻋﻠﻰ ﻣﻛن اﻟﻧظاﻟﺿﻌﯾف ﻓﯾ
، وﺗﻛﻣن ﻣﻬﻣﺔ اﻟﻣدﯾرﯾن ﻓﻲ إدراك ﻛﯾف ﯾﻣﻛن ار اﻟوﻗت وﻓﻘﺎ ﻟﺗﻐﯾر ظروف اﻟﻧﺷﺎطاﻟﻌواﻣل اﻟﺧﻣﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﻣد
اﻟﻣﻧظﻣﺔ وأﻧﻪ ﯾﺗرﺗب ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺻﯾﺎﻏﺔ ﻟﻠﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗطرأ ﻋﻠﻰ اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﻣﺳﺔ أن ﺗﺗﯾﺢ ﻓرﺻﺎ وﺗﻬدﯾدات ﺟدﯾدة أﻣﺎم 
، ﺣﯾث أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺧﯾﺎرﻫﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻐﯾر ﻣن ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﺗﻠك اﻟﺗﻐﯾرات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ
  .2ﻗوة واﺣدة أو أﻛﺛر ﻣن ﺗﻠك اﻟﻌواﻣل ﻟﻣﺻﻠﺣﺗﻬﺎ 
 اﻟوﻛﻼءو  اﻟﺗﺟزﺋﺔو  ﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ اﻟﺳوق، وﯾﺗﻣﺛل اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲﻫم ﺣﻠﻘﺔ وﺻل ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  :اﻟوﺳطﺎء - 4
ﻛل ﻫؤﻻء  ،وﻛﺎﻻت اﻹﻋﻼن وﻣﻛﺎﺗب ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾقو ﺋﺗﻣﺎن ﺷرﻛﺎت اﻻو اﻟﺗﺧزﯾن و  ﺷرﻛﺎت اﻟﻧﻘلو  اﻟﺳﻣﺎﺳرةو 
ﺔ ﻋﻠﻰ إﯾﺟﺎد ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ اﻟﻣﺷﺗري اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ، ﻛﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋدون اﻟﻣﻧظﻣوﯾﺞ وﺑﯾﻊ و ﯾﻌﻣﻠون ﻋﻠﻰ ﺗر 
ﻫﺎم ﻓﻲ اﻟﻧظﺎم اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ، وﻣﻧﻪ ﯾﻠﻌب اﻟوﺳطﺎء دور ﻛﺑﯾر و  .ﺗروﯾﺞ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻹﺷﺑﺎع رﻏﺑﺎﺗﻬم اﻟﻌﻣﻼء اﻟﻣرﺗﻘﺑﯾن و 
، وﻫذا ﻣﺎ ﯾﺟﻌﻠﻬم ﯾﻔرﺿون ﺷروطﻬم ﻓﺎﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺷﻌر ﺑﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﯾﺳﺎﻫم اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ
  :ﻣن أﻫم اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣوﻧﻬﺎ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻫﻲﺗزﯾد ﻗوة ﺗﻔﺎوﺿﻬم، و و 
 ؛اﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺎدي 
 ﺎ؛اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وﻣﺗﺎﺑﻌﺔ آﺛﺎرﻫاﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺣﻣﻼت  
 ؛ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺧﺎطر 
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  . 59 :، ص9002اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ اﻹدارﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻹدارة ﺑﺎﻹﺑداع ﻧﺣو ﺑﻧﺎء ﻣﻧﻬﺞ ﻧظﻣﻲ، ﺳﻠﯾم إﺑراﻫﯾم اﻟﺣﺳﻧﯾﺔ،  -2






 . 1دراﺳﺎت اﻟﺳوقﺑﺣوث و  
ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻟﺗﻐﯾر اﻟﻣﺗزاﯾد،  ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎﺗﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﺗﺗﻣﯾز حﯾﺷﻛل اﻟزﺑﺎﺋن ﻣﻔﺗﺎح اﻟﻧﺟﺎ :اﻟزﺑﺎﺋن - 5
  . 2أﻧواع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺣﺗﺎﺟوﻧﻬﺎو ( اﻟﻣﺳﺗﻔﯾدﯾن)ﻣﻌرﻓﺔ اﻟزﺑﺎﺋن  ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔو 
وﯾﻣﻛن أن ﯾﺣﺻل ﻧﻘود، ﻓﺎﻟزﺑﺎﺋن ﻫم اﻷﻓراد أو اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻣﺧرﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺎﺑل 
، وﻣن ﺧﻼل ﺣﺻول اﻟزﺑﺎﺋن ﻋﻠﻰ ﺋن أو ﻣن ﺧﻼل ﻣﻧظﻣﺎت أﺧرى وﺳﯾطﺔاﻟﺗﺑﺎدل ﻣﺑﺎﺷرة ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟزﺑﺎ
ﻓﻲ ﺿوء ذﻟك أن ﺗﺣدد ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻧﺟﺎﺣﻬﺎ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ  ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرةﻣﺧرﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺳﺗطﯾﻊ 
ﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗدرس ﺑﻌﻧﺎﯾﺔ زﺑﺎﺋن أﺳواﻗﻬﺎ وﻫؤﻻء اﻟزﺑﺎﺋن ﯾﺻﻧﻔون  ،3اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧرى
  :ﺗﺑﻌﺎ ﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺳوق 
 ؛ﺳﺗﻬﻼك اﻟﺷﺧﺻﻲوﻫم اﻷﻓراد واﻷﺳر اﻟذﯾن ﯾﺷﺗرون اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻟﻼ: أﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن 
وﻫﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺗري اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻟﻌﻣﻠﯾﺎت إﺿﺎﻓﯾﺔ أو : اﻷﺳواق اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ/ ﻋﻣﺎلأﺳواق اﻷ 
 ؛ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔﻻ
 ؛وﻫﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺗري اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻹﻋﺎدة ﺑﯾﻌﻬﺎ ﺑﻬدف اﻟرﺑﺢ :اﻷﺳواق اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ  
واﻟﺧدﻣﺎت ﻹﻧﺗﺎج ﺧدﻣﺎت ﻟﻠﺟﻣﻬور أو وﻫﻲ اﻟوﻛﺎﻻت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺗري اﻟﺳﻠﻊ : اﻷﺳواق اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ 
 ؛ﻟﻶﺧرﯾن ﻋﻧد اﻟﺣﺎﺟﺔ إﻟﯾﻬﺎ ﻬﺎﻟﻧﻘﻠ
اﻷﺳواق اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و  ﺗﺗﺿﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛون اﻟﻣﻧﺗﺟونوﻫم اﻟﻣﺷﺗرون اﻷﺟﺎﻧب و : اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
 . 4واﻟﺣﻛوﻣﺎت
  اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﺑﺎﻟﻐﺔ اﻷﺛر ﻓﻲ ﺗﺻﻣﯾم وﺻﯾﺎﻏﺔ  ﻪﻟﻣﺎ ﻟﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
، ﻓﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﯾﺗم ﺗﺣدﯾد اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن ﻓرص ﻣﺗﺎﺣﺔ وﻣﺧﺎطر ﺗﺣد اﺗﯾﺟﯾﺔاﻹﺳﺗر 
                                                           
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺷروق ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺗﺳوﯾق ﻣدﺧل إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن واﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ، أﺣﻣد ﺷﺎﻛر اﻟﻌﺳﻛري،  -1
  . 66 :، ص0002ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
  .89: ص ،9002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، أﺳس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر، رﺑﺣﻲ ﻣﺻطﻔﻰ ﻋﻠﯾﺎن،  -2
ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ،  ﻋﺗﻣﺎد ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺗﺻﻧﯾﻊاأﺛر ﺧﺻﺎﺋص ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﻣد ﻣﻧﯾب ﻣﺣﻣود، ﻏﺎﻧم ﻣﺣﻣود أﺣﻣد اﻟﻛﯾﻛﻲ،  -3
  . 93 :، ص0102، 89اﻟﻌدد  ،23ﻣﺟﻠد اﻟ دﯾن،اﻟراﻓ
  . 95، 85 :، ص ص6002دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﻔﺎﻫﯾم ﻣﻌﺎﺻرة، : اﻟﺗﺳوﯾقﻧظﺎم ﻣوﺳﻰ ﺳوﯾدان، ﺷﻔﯾق إﺑراﻫﯾم ﺣداد،  -4






وﻣوازﻧﺗﻬﺎ ﻣﻊ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻘوة واﻟﺿﻌف ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ  ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻔرصﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻻﻣن ﻗدرة اﻟﻣ
  :اﻟﺑﯾﺋﻲ ﯾﺗطﻠب اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻌدة ﺧطوات ﻣن أﻫﻣﻬﺎ اﻵﺗﻲ  اﻟﺗﺣﻠﯾلو  .ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ 
ﺛم ﺗﻛوﯾن ﺧﻠﻔﯾﺔ ﻋﻠﻣﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻣراﺟﻌﺔ  ،ﺗﺣدﯾد وﺗﻌرﯾف اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ واﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻛل ﻗطﺎع - 
  ؛اﻟدراﺳﺎت واﻟﺑﺣوث اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻋن ﻫذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت ﺑﻣﺎ ﺗﺣﺗوﯾﻪ ﻣن ﻣﺗﻐﯾرات
   ؛ﺗوﻓﯾرﻫﺎ وﺗﺣدﯾد طرق وأﺳﺎﻟﯾب ﺟﻣﻌﻬﺎ اﻟﺗﺄﻛد ﻣن ﺗواﻓر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ أو إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت - 
ﺧﺗﯾﺎر اﻟﻣؤﺷرات اﻟﺗﻲ ﺳوف ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ اﻟﺗﺣﻠﯾل ﺳواء ﻛﺎﻧت ﻣؤﺷرات ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ أو اﻟﺑﯾﺋﺔ اﺗﺣدﯾد و  - 
  ؛اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ واﻟﺧﺎﺻﺔ
  .1ﺧﺗﯾﺎرات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺑﻧﺎء اﻟﺳﯾﻧﺎرﯾوﻫﺎت أو ﺑداﺋل اﻻ - 
ﻗواﻋد وﻣﺳﻠﻣﺎت ﺟوﻫرﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﻧﺷطﺔ واﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻷﻧﻬﺎ  ﻟﻬﺎﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ اﻟﻋﻣﻠﯾﺔ و 
ﻛﻣﺎ  ،وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻫﻲ اﻟﺗﻲ ﺗﺣدد ﺗوﺟﻬﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ واﺗﺟﺎﻫﺎت ﻧﻣوﻫﺎ وﺑﻘﺎﺋﻬﺎ ،ﻣﺻﯾر اﻟﻣﻧظﻣﺔﺑﺗرﺗﺑط ﺑﺷﻛل ﺣﯾوي 
اق ﺟدﯾدة أو اﻟﺗﺧﻠﻲ أﻧﻬﺎ ﺗزﯾد ﻣن ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﺗﺧﺎذ ﻗرارات رﺷﯾدة ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ أو دﺧول أﺳو 
   . 2ﻋﻧﻬﺎ ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
رﺗﻔﺎع ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻛذﻟك ﺗﺗﻣﯾز اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺑﺻﻌوﺑﺔ اﻟﺗﺣﻛم واﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﯾﻬﺎ و  :ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻷول
  .ﺳﺗﻌداد ﺑﺑداﺋﻠﻬﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ واﻻ رﺳﺗﻘرااﯾﺗﺣﺗم ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﻟﻬذا، ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ
ﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ ﺔ إﻟﻰ ﺣد ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ ﻣدى دراﺳﺗﻬﺎ و ﯾﺗوﻗف ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣ: أﻫﻣﯾﺔ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ :أوﻻ
، ﺣﯾث أن اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ اﻟﺧﺎرﺟﻲ درﺟﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﻛل ﻣﻧﻬﺎذﻩ اﻟﻌواﻣل و ﺗﺟﺎﻫﺎت ﻫاﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻻاﻟﻣؤﺛرة و 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ  ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ
، وﻋﻠﻰ ﺿوء ﻫذﻩ ﺣﻘﯾﻘﻬﺎﺗﺗﺳﻌﻰ اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ ﺗوﻓﯾرﻫﺎ و  وﻫﻲ أﻫم اﻷﻫداف اﻟﺗﻲ: ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 1-
ﯾﺟب أن ﺗﺗﺄﻛد ﻣن ﺻﺣﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟواردة ﻟﻬذا ، ﺗوﺟﯾﻬﻬﺎاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻹدارة اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ ﻋدة أﻧﺷطﺔ و 
   ؛ﻷن اﻷﺧطﺎء ﻏﯾر ﻣﺳﻣوﺣﺔ
                                                           
  . 411: ، ص5002 / 4002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -1
دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼﻋﯾﺔ ﻓﻲ : اﻟﺗﺧطﯾط اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔﻧﺟﻠﺔ ﯾوﻧس ﻣﺣﻣد آل ﻋﻣران، ﺛﺎﺋر طﺎرق ﺣﺎﻣد اﻟﻣﻼ ﺣﺳن،  -2
  . 91: ، ص8002، 32ﻣﺟﻠﺔ ﺑﺣوث ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻓروع ﻣﺻرﻓﻲ اﻟراﻓدﯾن واﻟرﺷﯾد ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣوﺻل، 






ﺎ ﻣن ﺧﻼل دراﺳﺔ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻋﻠﯾﻬﯾﺗم وﺿﻊ اﻷﻫداف وﺗﻌدﯾﻠﻬﺎ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﺗﺣﺻل : ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻷﻫداف2- 
ﻓﻌﻠﻰ ﺳﺑﯾل اﻟﻣﺛﺎل  ،، ﻫذا إﻟﻰ ﺟﺎﻧب دورﻫﺎ ﻓﻲ وﺿﻊ اﻷﻫداف اﻟﺗﺷﻐﯾﻠﯾﺔ ﻟﻣﺧﺗﻠف اﻹدارات واﻟوظﺎﺋفاﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
ﯾﺳﺎﻋد رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق  ، ﻫذاوﺧﺻﺎﺋص ﻛل ﻧوع ﺑﯾﻧﻬماﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻷﻧواع اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن اﻟﻌﻣﻼء وﻓﻬم أﻫم اﻟﻔروق 
  ؛1ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ﻛل ﻧوع وﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔاﺗﻣﻛن ﻣن إﺷﺑﺎع  ﻓﻲ وﺿﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ
د اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻣن ﻣواد إن ﻓﻬم اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾ: ﺻﯾﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣوارد - 3
ﻣن  CEPOوﻛﻣﺛﺎل ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺧﻔض ﻣﻧظﻣﺔ أوﺑﯾك ، ﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎاﻟﺦ وﺑﯾﺎن ﻛﯾﻔﯾﺔ اﻻ...ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎرأﺳﻣﺎل و و  أوﻟﯾﺔ
، وﺑذﻟك ﯾرﺗﻔﻊ ﺳﻌر اﻟﻣﺷﺗﻘﺎت اﻷﺧرى ﻓﯾؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻩﺎ ﯾﺧص اﻟﺑﺗرول ﯾرﺗﻔﻊ ﺳﻌر ﻣ ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻓﻲﺣﺻﺗﻬﺎ اﻹ
  ؛اﻟﺗﻲ ﺗدﺧل اﻟﻣﺷﺗﻘﺎت ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺗﻬﺎ ﻛﺎﻟﺑﻼﺳﺗﯾك ﻣﺛﻼ وﺑذﻟك ﺗرﺗﻔﻊ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ
وﻣﺟﺎل ﺗﺣدﯾد ﻧطﺎق اﻟﺳوق اﻟﻣرﺗﻘب  ﺗﺳﺎﻋد دراﺳﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻋﻠﻰ: اﻟﻧطﺎق واﻟﻣﺟﺎل اﻟﻣﺗﺎح أﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ - 4
اﻟﺗوزﯾﻊ وأﺳﺎﻟﯾب وﺷروط اﻟدﻓﻊ  وﻣﻧﺎﻓذ طرقو اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎﻣﻬﺎ ﺳواء ﺗﻌﻠق اﻷﻣر ﺑﺎﻟﺳﻠﻊ أو اﻟﺧدﻣﺎت 
اﻟﻘﯾود اﻟﻣﻔروﺿﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﺟﻬﺎت ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ  ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺳﻣوح ﺑﻬﺎو  رﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎو 
  ؛ﻗﺔ اﻟﺗﻲ ﺗرﺑطﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﺧرىاﻟﻌﻼ، ﻛﻣﺎ ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد ﻧوع اﻟﺗﺷرﯾﻌﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔاﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ و 
 ﻰظأﯾﻬﺎ ﯾﺣو  ذﻟك ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾم اﻟﺳﺎﺋدة : اﻟﺟﻣﺎﻫﯾر اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﺳﻣﺎت اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ و  - 5
واﻟﻣﺟﺗﻣﻌﺎت، وﻫذا ﺳﺗﻬﻼﻛﻲ ﻟﻸﻓراد اﻻﻠﻰ ﺑﯾﺎن أﻧﻣﺎط اﻟﺳﻠوك اﻹﻧﺗﺎﺟﻲ و ﻛذﻟك ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺎت ﻋﺑﺎﻷوﻟوﯾﺔ، و 
  ؛2ﺗوﻗﯾت إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ وﺗﺳوﯾﻘﻬﺎاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وأﺳﻌﺎرﻫﺎ و ﯾﺣدد ﺧﺻﺎﺋص 
  ؛ﺗﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺻﯾﺎﻏﺔ رﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻣﺟﺎل ﻋﻣﻠﻬﺎ - 6
  ؛ﻗﺗﻧﺎﺻﻬﺎاﺗﺑﯾن اﻟﻔرص اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن  - 7
 .3اﻟﻣﺧﺎطر واﻟﻣﻌوﻗﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺟب ﺗﺟﻧﺑﻬﺎ  - 8
أدوات ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻻ :أدوات ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
  .وﺳوف ﯾﺗم ﻋرض أﻛﺛر ﻫذﻩ اﻷدوات ﺷﻬرة  ،، وﻫذا ﻣن أﺟل اﻟوﺻول إﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣرﻏوﺑﺔﻧظﺎﻣﯾﺔ ﻟﻠﺗﺣﻠﯾل
                                                           
  . : 14، ص7002، 50ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣث، اﻟﻌدد أﺛر ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، داودي اﻟطﯾب،  -1
  . 011 :، ص1002اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺣﻣﯾد ﻋﺑد اﻟﻔﺗﺎح اﻟﻣﻐرﺑﻲ،  -2
  . 14 :، صﺑقﺎﺳداودي اﻟطﯾب، ﻣرﺟﻊ  -3






إﺣدى أﻫم ( puorG gnitlusnoC notsoB)ﺳﺗﺷﺎرﯾﺔ ﻗدﻣت ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﺑوﺳﺗن اﻻ ( :GCB)ﻣﺻﻔوﻓﺔ  - 1
ﺳم ﻫذﻩ اﺣرف اﻷوﻟﻰ ﻣن ﻧﺳﺑﺔ ﻟﻸ( GCB)ﺧﺗﺻﺎرا ا، واﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﻰ ﺷﻬر ﻣﺻﻔوﻓﺎت اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲوأ
، وﻗد ﻗﺎﻣت ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﺑﺈﻧﺷﺎء أﺳﻠوب ﯾﻣﻛن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﻷﯾﺔ ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﻘﯾﯾم ﺟﻣﯾﻊ ﻣﯾﺎدﯾن اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ
، وﺗﻧﻘﺳم اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ (ﺣﺻﺔ اﻟﺳوق  /اﻟﻧﻣو) ﺻطﻼﺣﺎ ﻣﺻﻔوﻓﺔ اأﻧﺷطﺗﻬﺎ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻣﺻﻔوﻓﺔ ﺗﺳﻣﻰ 
 :1وﺗﺄﺧذ اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ( أو اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ ) اﻟﺳوق  اﻟﺧدﻣﺔ ﻓﻲ / إﻟﻰ أرﺑﻌﺔ ﺧﻼﯾﺎ ﺗﻌﻛس وﺿﻊ اﻟﺳﻠﻌﺔ
 ﺳﺗﺷﺎرﯾﺔﻣﺻﻔوﻓﺔ ﺟﻣﺎﻋﺔ ﺑوﺳﺗن اﻻ(: II.40)ﺷﻛل رﻗم 
 
 . 701 :، ص0002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘدس اﻟﻣﻔﺗوﺣﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﻋﺑﯾدات: اﻟﻣﺻدر 
  :ﻣﺣورﯾنﻧﺟد أن اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ ﺗﺗﻛون ﻣن ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق 
، ﯾﻌﺗﺑر ﻣﻘﯾﺎس ﻟﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوقﯾﺗﻌﻠق ﺑﻣﻌدل اﻟﻧﻣو اﻟﺳﻧوي ﻟﻠﺳوق اﻟذي ﯾﺑﺎع ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻧﺗﺞ و : اﻟﻣﺣور اﻟﻌﻣودي - 
  ؛% 01وﻣﻧﺧﻔض وذﻟك ﻋﻧد اﻟﻣﺳﺗوى  ﻲوﯾﻧﻘﺳم إﻟﻰ ﺟزﺋﯾن ﻋﺎﻟ( % 02إﻟﻰ  % 0)ﯾﻣﺗد ﻣن  وﻫو
                                                           
 ، 0002 / 9991اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣﺻر، إدارة اﻷﻟﻔﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﺣﻧﺎوي، ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف،  -1
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، وﻫو اﻟﺳوقﻧﻔس وﻫو ﯾﻣﺛل ﺣﺻﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن اﻟﺳوق ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺣﺻﺔ أﻛﺑر ﻣﻧﺎﻓس ﻟﻬﺎ ﻓﻲ : اﻟﻣﺣور اﻷﻓﻘﻲ - 
، وﻫو ﻛذﻟك ﯾﻧﻘﺳم إﻟﻰ ﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳﺎوي ﺣﺻﺔ أﻛﺑر ﻣﻧﺎﻓس ﻟﻬﺎﯾﻌﻧﻲ أن ﺣﺻﺔ ا 4واﻟرﻗم ( 4إﻟﻰ  0)ﯾﻣﺗد ﻣن 
 . 1ﻣﺳﺗوﯾﯾن ﻋﺎﻟﻲ وﻣﻧﺧﻔض ﻋﻧد اﻟﻣﺳﺗوى 
( ، اﻟطﻔل اﻟﻌﺎقاﻟﺑﻘرة اﻟﺣﻠوب، اﻟﻛﻠب اﻟﺟﺎﺋﻊاﻟﻧﺟم، )ﻫﻲ أﻣﺎ دﻻﻻت اﻷﺳﻣﺎء اﻟواردة ﻓﻲ اﻟﻣرﺑﻌﺎت و 
اﺋرة ﺗﻌﺑر ﻋن ﻧﺷﺎط أو وﺣدة وﻛذﻟك ﻛل د، ﻓﺗﺷﯾر إﻟﻰ اﻟﻣواﻗﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﻠﻬﺎ وﺣدة اﻟﻌﻣل أو اﻟﺳﻠﻌﺔ
، وﯾﻌﺑر ﺣﺟم اﻟداﺋرة ﻋن ﺣﺟم ﺑﺣﺟم ﻣﻌﯾنﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺣﻠﯾل و  ة، ﺣﯾث ﺗرﺳم اﻟداﺋر أﻋﻣﺎل
اﻷرﺑﻌﺔ ﻓﻲ ﻣﺎ ﯾﻠﻲ وﺻف ﻟﻠﻣرﺑﻌﺎت  وﻓﻲ ،ﺳﺗﺛﻣﺎرات ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺣﺟم اﻹﺟﻣﺎﻟﻲ ﻟﻼاﻟﻧﺷﺎط أو اﻷﻋﻣﺎل ﺑ
  :اﻟﻧﻣوذج
ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻫﻲ وﺣدات اﻷﻋﻣﺎل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ و : ﺳﺗﻔﻬﺎماﻟﻛﻠب اﻟﻌﺎق أو ﻋﻼﻣﺔ اﻻ -
دة ﺣﯾث واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﻏﯾر ﻣﺣدﺳﺗﻔﻬﺎم ﺳﺗﺛﻣﺎر ﻣﺛﯾر ﻟﻠﺗﺳﺎؤل واﻻ، ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ وﺿﻊ اﻻاﻟﺳوق ﻣرﺗﻔﻊ
ﺳﺗﻣرار ﻫذﻩ اﻟﻛن  ،، وﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﯾﻘﻊ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣرﺑﻊ اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺟدﯾدة ﻓﻲ اﻟﺳوقﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟظروف اﻟﻣﺣﯾطﺔ
اﻷﻧﺷطﺔ أو اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ ﺗﺧﺻﯾص ﻣوارد أﻛﺑر ﻟﺗﺣﺳﯾﻧﻬﺎ وﺗطوﯾرﻫﺎ وﺧﻠق اﻟطﻠب ﻋﻠﯾﻬﺎ وﺗﺣﺳﯾن 
ﺗﺧﺎذ ﻗرار ﺑﺻددﻫﺎ ﻓﻬل ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻘوﯾﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل إﺗﺑﺎع اق اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺋﺎوﯾﻘﻊ ﻋﻠﻰ ﻋ، اﻟﺗوزﯾﻊﺗﺳﻬﯾﻼت اﻹﻧﺗﺎج و 
  .ﺧﺗراق اﻟﺳوق أو ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺳوق أو ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ، أم ﺗﺑﯾﻌﻬﺎا: ﺟﯾﺔ ﻣﺛلإﺳﺗراﺗﯾ
، وﺗﺗﻣﯾز ﺑﺣﺻﺔ ﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﺳوق اﻟرﺑﺣﯾﺔﺗﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟوﺣدات أﻓﺷل اﻟﻔرص طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل ﻟﻠﻧﻣو و : اﻟﻧﺟوم - 
ﺔ ﻋﻠﻰ ﺳﺗﺛﻣﺎر ﻟﻛﻲ ﺗﺣﺎﻓظ اﻟﻣﻧظﻣواﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﻫﻧﺎ ﻫﻲ اﻟﺗوﺳﻊ واﻟﻧﻣو ﻓﻲ ﻫذا اﻻوﺑﻣﻌدل ﻧﻣو ﻣرﺗﻔﻊ 
ﺗﺣﻘق رﺑﺣﺎ ﻋﺎﻟﯾﺎ  ، وﺑﺎﻟرﻏم ﻣن ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟذي ﺗﺣﻘﻘﻪ ﻫذﻩ اﻟوﺣدات إﻻ أﻧﻬﺎ ﻻﻣرﻛزﻫﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ اﻟﻘوي
ﻟوﺣدات وذﻟك ﻟﻛﻲ ﺗزﯾد ﻣن وﯾرﺟﻊ ذﻟك إﻟﻰ اﻟﻘدر اﻟﻌﺎﻟﻲ ﻣن اﻹﻧﻔﺎق اﻟذي ﺗﻧﻔﻘﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ ا ،ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
، وﻗد ﺗﻠﺟﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ ﺗﺧﻔﯾض أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﺣﺗﻰ ﺗﺗﻣﻛن ﻣن اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ ﺣﺎﻓظ ﻋﻠﯾﻬﺎﺗﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻛﺑﯾرة و 
وﺗﺷﻣل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ  ،ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ أو زﯾﺎدﺗﻬﺎ وﻟﻛﻲ ﺗﻣﻧﻊ دﺧول ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺟدد إﻟﻰ ﻫذا اﻟﻘطﺎع
  . ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔو  ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺳوقو ﺧﺗراق اﻟﺳوق او  اﻟﺧﻠﻔﻲاﻟﺗﻛﺎﻣل اﻷﻣﺎﻣﻲ و : ﻟﺗﻠك اﻟوﺣدات
، ﻛﻣﺎ ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻣﻧﺧﻔضﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﯾﻛون ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﺣﺗل ﻣﻛﺎﻧﺎ ﺟﯾدا ﻓﻲ اﻟﺳوق و : اﻟﺑﻘرة اﻟﺣﻠوب - 
 ، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩﺑﻌث ﻗطﺎﻋﺎت ﻧﺷﺎط أو ﻣﻧﺗﺟﺎت أﺧرى ﺗﺗﻣﯾز ﺑﺗدﻓﻘﺎت ﻧﻘدﯾﺔ ﻛﺑﯾرة ﻗد ﺗﺳﺗﻌﻣﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻣوﯾل أو
، ﻓﻌﻧدﻣﺎ ﺗرة زﻣﻧﯾﺔ طوﯾﻠﺔﻓﻟداﺧل ﻣﻧﻬﺎ ﻋﺑر اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﺗﺧﺗﺎر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻌظﯾم اﻟﺗدﻓق اﻟﻧﻘدي ا






ﺗﻧﺗﻘل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﻧﺟوم إﻟﻰ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺑﻘرة اﻟﺣﻠوب ﻓﺈن أﻓﺿل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻧﺎ ﺗﻛون إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻧﻣو 
  .أو اﻟﻣﺣدود  اﻟﺑطﻲء
، ﻟذﻟك ﻓﻬﻲ ﺗﺳﺗﻬﻠك ﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻣﻊ ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻣﻧﺧﻔضاﻟﺣﺎﻟﺔ اﻟﺣﺻﺔ اوﺗﻛون ﻓﻲ ﻫذﻩ : اﻟﻛﻠب اﻟﺟﺎﺋﻊ - 
، ﻓﻬﻧﺎك ﺣﺎﻻت ﺎ ﯾﺗم ﺷطب أو إزاﻟﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎتﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻗﻠﯾﻠﺔ وﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗت ﺗوﻓر ﺗدﻓﻘﺎت ﻧﻘدﯾﺔ وﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣا
ﺔ ﯾاﻟﺗﺳوﯾﻘﺣﯾث ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈزاﻟﺔ اﻟﻣﺳﺎﻋدات  ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺗﺣﻘﯾق أرﺑﺎح ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟﻘﺻﯾر
، اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد إزاﻟﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، وﯾﻣﻛن ﻋﻠﻰ ﺎءﻗﺗﺻﺎر ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﻊ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻷوﻓﯾواﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ واﻻ
ﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺧﻠص ٕاﺳﺗراﺗو  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺣﺻﺎد أو ﺟﻧﻲ اﻟﻐﻠﺔ :ﺗﺑﺎع إﺣدى اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻟﻬذا ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈ
 .1ٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺻﻔﯾﺔ و  ﻣن اﻟوﺣدة أو اﻟﻣﻧﺗﺞ
ﺷﺗراك ﻣﻊ ﺷرﻛﺔ ﻟﻛﺗرﯾك ﺑﺎﻻإطورت ﻫذﻩ اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ ﺑواﺳطﺔ ﺷرﻛﺔ ﺟﻧرال  :   EG / yesniKcM:ﻣﺻﻔوﻓﺔ - 2
ﻗوة ﻧﺷﺎط درﺟﺔ اﻟﺟﺎذﺑﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق و  –ﯾﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ أﻧﻬﺎ ﺗﺳﺗﺧدم ﻣﻘﺎﯾﯾس ﺛﻧﺎﺋﯾﺔ  وٕان أﻫم ﻣﺎ ،ﻣﺎﻛﻧزي
ﺣﯾث ﻻ ﯾﺳﺗﺧدم ﻣؤﺷر ( GCB)ﻣﺻﻔوﻓﺔ  ، وﻗد ﺟﺎءت ﻫذﻩ اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ ﻛﺑدﯾل ﻟﻠﻌﯾوب اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ- اﻷﻋﻣﺎل 
، ﻓﻣن ﺧﻼل ﻫذﯾن اﻟﻣﻌﯾﺎرﯾن ﯾﻣﻛن أن د ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺔ اﻟﺳوقاﻟﻧﻣو ﻛﻣؤﺷر وﺣﯾد ﻋﻠﻰ ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ وﻻ ﯾﻌﺗﻣ
ﻫذا وﯾﺗم ﺗﺣدﯾد وﺿﻊ اﻟﻧﺷﺎط ﻟﻛل ﻣﻌﯾﺎر ﻋﻠﻰ ﻣﻘﯾﺎس ﻣﻛون ﻣن  ،ﻧﺣﻛم ﻋﻠﻰ ﻣﺣﻔظﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ
وﯾﺗﻛون ﻛل ﻣﻌﯾﺎر ﻣن ﻫذﯾن اﻟﻣﻌﯾﺎرﯾن ﻣن ﻋدة ﻋﻧﺎﺻر  (ﺿﻌﯾف ،ﻣﺗوﺳط ،ﻗوي)درﺟﺎت ﺗﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن  ﺛﻼث
  2: ﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ إﺿﻔﺎء اﻟﻘوة ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻟﺗﺣﻠﯾل
ﺿﻌف داﺧﻠﯾﺔ، ، ﻗوى و ﺣﺻص اﻟﺳوق، ﻣﻌدل اﻟﻧﻣو، اﻟﻣردودﯾﺔ، اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف: ﺗﺗﻛون ﻣن: ﻗوة ﻧﺷﺎط اﻷﻋﻣﺎل - 
  ؛، اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔﻣظﺎﻫر اﻟوﺣدة
، ، اﻟﺗﻌدد، اﻟﺑﻧﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ(اﻟرﺑﺢ، اﻟﺳﻌر)اﻟﻌﻼﻗﺔ ،اﻟﺣﺟم، ﻣﻌدل اﻟﻧﻣو :ﺗﺗﻛون ﻣن :ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ - 
  :EG / yesniKcMواﻟﺷﻛل اﻟﻣواﻟﻲ ﯾوﺿﺢ اﻟﻧﻣوذج اﻟﻌﺎم ﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ  .3اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ
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  . 612 :، ص8002، 50اﻟﻌدد 
وزﻧﺎ ﻣﺣددا  وﺗﺟدر اﻹﺷﺎرة ﻫﻧﺎ إﻟﻰ أن اﻟﻣﺧطط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾﻘوم ﺑﺈﻋطﺎء ﻛل ﻋﺎﻣل ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ
ﯾؤدي إﻟﻰ ﺿرورة ( ﻗوي/ﻗوي)، ﻛذﻟك ﺗﺷﯾر اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ إﻟﻰ أن ﺗﻣﺗﻊ ﻧﺷﺎط اﻷﻋﻣﺎل ﺑﻣرﻛز ﺣﺳب أﻫﻣﯾﺗﻪ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ
ﯾز ﺑوﺿﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣﻧﺧﻔض ﻣن ﺣﯾث وﻗوﻋﻪ ﻣأﻣﺎ ﻧﺷﺎط اﻷﻋﻣﺎل اﻟذي ﯾﺗ ،(ﺗوﺳﻌﯾﺔﺳﺗﺛﻣﺎرﯾﺔ ا)ﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ 
  .ﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻌﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺗﺑﻧﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ طﺎﺑﻌﻬﺎ اﻟﺗﺻﻔﯾﺔ وﻋدم اﻻ( ﻣﻧﺧﻔض/ﻣﻧﺧﻔض)ﺑﻣرﻛز 
ﻧرى ﺑﺄن ﻫذﻩ  ﻟﻬذا ،ﻋﻣﻠﯾﺎ ﻟﯾس ﻫﻧﺎك ﻣؤﺷرات ﻗوﯾﺔ ﺗدﻟﻧﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﺟب ﻓﻌﻠﻪ ﻟﺗﻧﻔﯾذ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺣددة
، إﻻ أﻧﻬﺎ ﺗﺣﺗﺎج إﻟﻰ اﻷﻋﻣﺎل داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟواﺣدة ﺎتﺎطﺧﺗﻼﻓﺎت ﺑﯾن ﻧﺷﻫﺗﻣﺎﻣﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻻااﻟطرﯾﻘﺔ ﺗرﻛز 
، وﻣﺎ ﯾﻌﯾﺑﻬﺎ ﻫو أﻧﻬﺎ ﻻ ﺗزود اﻟﻣﺧططﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﯾن ﺑﺎﻷدﻟﺔ أو اﻟﺑراﻫﯾن ﻣﺗﻌددةﻣﻌﻠوﻣﺎت وﺑﯾﺎﻧﺎت ﻛﺛﯾرة و 
  . 1ﺟﯾﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑلﯾﺳﺗراﺗأن ﺗﻛون ﻋﻠﯾﻪ اﻹ باﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻣﺎ ﯾﺟ
ﻗﺔ ﺑﯾن اﻷرﺑﻌﺔ ﯾطﻠق ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻟﻧﻣوذج ﻧﻣوذج اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺛﻧﺎﺋﻲ وﻫو ﯾﺳﺗﺧدم ﻟﯾﺑﯾن اﻟﻌﻼ :TOWSﻧﻣوذج  - 3
ﺳﻣﻪ ﺑﺎﻟﻠﻐﺔ اﻹﻧﺟﻠﯾزﯾﺔ ااﻟﺗﻬدﯾدات وﻣن ﻫﻧﺎ ﺟﺎء و  ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف، اﻟﻔرصو ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة  :، وﻫﻲﻣﺗﻐﯾرات اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ
، اﻟﻔرص ssenkaeW، ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف shtgnertSﻧﻘﺎط اﻟﻘوة : ﺧﺗﺻﺎر ﻷرﺑﻌﺔ ﻣﻛوﻧﺎت رﺋﯾﺳﯾﺔاﻫﻲ و  TOWS
 . staerhT، اﻟﺗﻬدﯾدات seitinutroppO
                                                           
  . 111، 011 :، ص صذﻛرﻩﻣد ﻋﺑﯾدات، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ﺣﻣ -1
 اﻟﺗطـــــــوﯾــــــــــــر           
   اﻟﻣـــﺣـــــــﺎﻓــــــظــــﺔ     
  اﻻﻧﺳــﺣــﺎب       






ﻫﺗم ﺑﺗﺣﻠﯾل ﺑﯾﺋﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺑﻬدف ﺗﺷﺧﯾص ااﻷول ﺧﺎرﺟﻲ و  :رﺗﻛز ﻫذا اﻟﺗﺣﻠﯾل ﻋﻠﻰ ﺑﻌدﯾناوﻗد 
ﻓرص اﻟﻧﻣو واﻟﺗﻔوق وﺗﺟﻧب اﻟﻣﺣددات واﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗؤدي إﻟﻰ إﺿﻌﺎف اﻟﻣرﻛز اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ 
ﻫﺗم ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣوارد واﻟﻘدرات اﻟﻣﻣﯾزة اﻟﺗﻲ ﺗدﻋم ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻷﻋﻣﺎل ا، أﻣﺎ اﻟﺑﻌد اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻗد ﻋﺔﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ اﻟﺻﻧﺎﻟﻸﻋﻣﺎل 
، أي اﻟﺧﺻﺎﺋص واﻟﺳﻣﺎت واﻟﻛﻔﺎءات اﻟﺟوﻫرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻬم ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد طوﯾر اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔﻓﻲ ﺑﻧﺎء وﺗ
واﻟﺷﻛل اﻵﺗﻲ ﯾﻣﺛل ، 1اﻟﻣﻣﯾز ﻟﻸﻋﻣﺎلاﻷداء اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ وﺗﺟﻧب ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف اﻟﻣﺣددة ﻟﺑﻧﺎء اﻟﻣرﻛز اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ 
  :اﻹطﺎر اﻟﻌﺎم ﻟﻬذا اﻟﺗﺣﻠﯾل 
 TOWSﻧﻣوذج اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺛﻧﺎﺋﻲ (: II.60)ﺷﻛل رﻗم 
  ﺗﻘﯾﯾم اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ         
                      
  ﺗﻘﯾﯾم اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ     
  
  ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة             
  
  ﻧﻘﺎط اﻟﺿﻌف          
  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت إﺻﻼﺣﯾﺔ  ﻫﺟوﻣﯾﺔإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت   اﻟﻔرص
  ﻧﻛﻣﺎﺷﯾﺔاإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت   ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت دﻓﺎﻋﯾﺔإ  اﻟﺗﻬدﯾدات
 noitidé selloryE ,noitidé emé2 ,lennoitarépo te euqigétarts gnitekram ud slituo seL ,tojraP sevY : ecruoS
 . 07:P ,1102 ,inamreG ,noitasinagro’d
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺿوء ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﺧﺗﯾﺎر اﻫذﻩ اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ ﺗﻧﺻب ﻋﻠﻰ 
، وﻣﺎ ﯾﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﻣن ﺗﺣﻠﯾل ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﺑﺎﻟﻔرص ﻣﻛﺎﻣن ﺿﻌﻔﻬﺎﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﺑﻌﻧﺻري ﻗوﺗﻬﺎ و 
  :ﺎﻵﺗﻲﻛ، وﯾﻣﻛن ﺗﺣدﯾد ﻣﻌﻧﻰ ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر وﻣﺗﺿﻣﻧﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗواﺟﻬﻬﺎو  اﻟﺗﻲ ﺗﺑﺣث ﻋﻧﻬﺎاﻟﻣﺗﺎﺣﺔ و 
ﺳﺗﻌدادات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻔوق ﻋﻠﻰ اﻟوﺣدات اﻷﺧرى ﻓﻲ وﺗﺷﻣل اﻟﻣﻬﺎرات واﻻ:  shtgnertSاﻟﻘوة - 
  ؛ﻣﻧﺎخ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ
 ؛2وﺗﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﻧﻘص ﻓﻲ اﻟﻣﻬﺎرات واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟوﺣدات اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ: ssenkaeWاﻟﺿﻌف  - 
  
                                                           
، 01اﻟﻌدد ، اﻟﻛوﻓﺔ ﻣرﻛز دراﺳﺎت ،دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ: اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻷداء اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲﻋﺑد اﻟﺳﻼم إﺑراﻫﯾم ﻋﺑﯾد،  -1
  . 491 :، ص8002
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﺳﺗﻣرار اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺗﺟﻧب اﻷزﻣﺎت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، ادور اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻷﺑﻌﺎد ﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺣﻛم اﻟﻣؤﺳﺳﻲ ﻓﻲ إﻧﻌﺎم ﻣﺣﺳن،  -2
 . 311 :صدت، ، 02اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد 






ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎ ااﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن واﻟﻣﺷﺟﻌﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و  ﻫﻲ اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻣﻔﺿﻠﺔ :seitinutroppOاﻟﻔرص  - 
  ؛1ﻫداف ﺟدﯾدةﻷﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ ﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬﺎ أو ﺗﺟﺎوزﻫﺎ اﻻو 
ﺗﻠك اﻟﻌواﻣل أو اﻷﺣداث اﻟﺗﻲ ﺗﺣول دون ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻷﻫداﻓﻬﺎ ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟذي ﺗﺳﻌﻰ : staerhTاﻟﺗﻬدﯾدات  - 
 . 2ﻧﺣﺳﺎر ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔاﺗﻘﺎس ﺑﻣﻘدار اﻟﻧﻘود اﻟﺗﻲ ﺧﺳرﺗﻬﺎ أو ﻓﻲ ﯾﻛون ﻟﻬﺎ أﺛر ﺳﻠﺑﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و و  ،إﻟﯾﻪ
  :ﺗﻣدة ﺿﻣن ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﺻﻔوﻓﺔ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲوﯾﻣﻛن ﺷرح اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﻌ
ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻔرص ﺳﺎﻣﺣﺔ  ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣرﺑﻊ ﻓﻬﻲ ﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺣظوظﺔ إذا ﻛﺎﻧت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻘﻊ: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻬﺟوم - 
ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﻔرص اﻟﺟدﯾدة ﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻬﺎ واﻻ، ﻟﻬذا ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺗﻌظﯾم ﻧﻘﺎط ﻗوة ﻣﻠﻣوﺳﺔو 
  ؛اﻟﻧﻣو أو إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﺟوﻣﯾﺔ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ أﻓﺿل ﻣوﻗﻊ ﻓﻲ اﻟﺳوق
ﻠﻰ ﻧﻘﺎط ﺿﻌﻔﻬﺎ ﻣن ﻋإذا ﺻﻧﻔت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣرﺑﻊ ﻓﻌﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺣﺎول اﻟﺳﯾطرة : ﺟﯾﺔ ﻋﻼﺟﯾﺔﯾﺳﺗراﺗإ - 
  ؛ﻬﺎﺳﺗﻐﻼل أﻗﺻﻰ اﻟﻔرص اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺎح أﻣﺎﻣاﺧﻼل 
ﻋﺗﺑﺎر وﯾﺟب أن ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺄﺧذ ﺗﻬدﯾدات اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺑﻌﯾن اﻻ:  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دﻓﺎﻋﯾﺔ - 
، ﻓﻬﻲ ﺗﻧﺗﻬﺞ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﺎع ﻣن ﺧﻼل ﺗﻌزﯾز وﺗﻘوﯾﺔ ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻬﺎ ﺎط ﻗوﺗﻬﺎ ﻣن أﺟل ﺗﻘﻠﯾل اﻟﺗﻬدﯾداتﻫﻧﺎ ﻧﻘ
  ؛إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻬﺟومﻧﺗﻘﺎل إﻟﻰ ﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻬدﯾدات وﻫذا ﻟﻛﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻻ
ﻧﺗﻬﺎج إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دﻓﺎﻋﯾﺔ ﺎﺣﯾث ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑ وﺗﻌد ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ أﻛﺛر اﻷوﺿﺎع ﺳوءا: ﻧﺳﺣﺎبإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻻ  -




                                                           
 ﻣﻌﻬددراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﻌﻬد اﻟﻛوﯾت ﻟﻸﺑﺣﺎث اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، : اﻟﻔرص واﻟﻣﺧﺎطرو  واﻟﺿﻌفاﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟرﺑﺎﻋﻲ ﻟﻣواطن اﻟﻘوة ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺳﻌدون اﻟﻌﺗﯾﺑﻲ وآﺧرون،  -1
  . 24 :، ص5002أﻏﺳطس دع، اﻟﻛوﯾت ﻟﻸﺑﺣﺎث اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، اﻟﻛوﯾت، 
اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎرات،   ATOYOTﺣﺎﻟﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﺷرﻛﺔ : ﻟﺑﻧﺎء إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق TOWSاﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺑﺎﻋﺗﻣﺎد ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري،  -2
اﻟﺷﻠف،  ،ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ،: اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣول
  . 21: ص، 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80
ﻓﻲ  أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺗﻲ ﺣﻣود ﺑوﻋﻼم وﻣوﺑﯾﻠﯾس، : أﺛر اﻟﻣﺣﯾط اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﻋرﺑﺎﻧﻲ ﻋﻣﺎر،  -3
  .861 ، 961: ، ص ص8002 /9002ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﻗﺳم ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، ، ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر






وذﻟك ﻟﺗﻬﯾﺋﺔ  ،ﻟﻺﻧذار اﻟﻣﺑﻛروﻋﻠﯾﻪ ﻓﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ ﺗﺳﺎﻋد إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﻛوﯾن ﻧظﺎم 
وﺑﻌد ذﻟك اﻟﻘﯾﺎم ﺑوﺿﻊ اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻘﺎدرة  ،اﻻﺳﺗﻌدادات اﻟﻼزﻣﺔ ﻗﺑل ظﻬور اﻟﺗﻬدﯾد اﻟﻣﺣﺗﻣل ﺑوﻗت ﻣﻧﺎﺳب
 . 1ﻋﻠﻰ ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻬدﯾد واﻟﺗﻘﻠﯾل ﻣن آﺛﺎرﻩ اﻟﺳﻠﺑﯾﺔ
ﺗﻌرﯾف واﺿﺢ ﻟوﺿﻊ  إرﺳﺎءﯾﻬدف ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ إﻟﻰ  :ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
، وﻗد 2، وﻛذا اﻟﺗوﺻل إﻟﻰ ﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻛﯾﻔﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺳﯾﺗطور ﺑﻬﺎ اﻟﻘطﺎع اﻟذي ﺗﻧﺗﻣﻲ إﻟﯾﻪ ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑلاﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺣﺎﻟﻲ
  .ﻗﻣﻧﺎ ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﺳوف ﻧﻘوم اﻵن ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ 
ﺳﺗﻧﺎد ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﺣد اﻟرﻛﺎﺋز اﻟﺗﻲ ﯾﺗم اﻻﯾﻣﺛل ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ أ :أﻫﻣﯾﺔ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ: أوﻻ
  :ل اﻟﺑﯾﺋﻲ اﻟداﺧﻠﻲ ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ اﻵﺗﻲ، ﺣﯾث أن اﻟﺗﺣﻠﯾر اﻟﺑداﺋل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔﺧﺗﯾﺎاو 
  ؛ﺗﻘﯾﯾم اﻟﻘدرات واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ - 1
  ؛اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟوﺿﻊ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ اﻟﻧﺳﺑﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔ أو اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ - 2
ﺑﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ زﯾﺎدة  ،اﻟﺑﺣث ﻋن طرق ﺗدﻋﯾﻣﻬﺎ ﻣﺳﺗﻘﺑﻼﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ و ﺗﻌزﯾزﻫﺎ ﻟﻼﺑﯾﺎن وﺗﺣدﯾد ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة و  - 3
  ؛ﺳﺗﻐﻼل اﻟﻔرص أو ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﺧﺎطراﻗدراﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ 
ذﻟك ﺣﺗﻰ ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﯾﻬﺎ أو اﻟﺣد ﻣن آﺛﺎرﻫﺎ و  ،ﺿﻌف أو ﻣﺟﺎﻻت اﻟﻘﺻور اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲاﻟ ﺷﺎف ﻧﻘﺎطﺗﻛا - 4
 ؛اﻟﺳﻠﺑﯾﺔ
ﻧﺎﺗﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾل )وﻣﺟﺎﻻت اﻟﻔرص واﻟﻣﺧﺎطر ( ﻧﺎﺗﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟداﺧﻠﻲ)ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗراﺑط ﺑﯾن ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة واﻟﺿﻌف  - 5
  ؛3ﺑﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ زﯾﺎدة ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﺧﺗﺎرة ( اﻟﺧﺎرﺟﻲ
  ؛ﻣﻌرﻓﺔ ﻣدى ﻗوة اﻟﻌﻼﻗﺎت ﺑﯾن اﻷﻓراد وﺗﻣﺎﺳك ﺟﻣﺎﻋﺎت اﻟﻌﻣل واﻟﺣرص ﻋﻠﻰ ﻣﻧظﻣﺎﺗﻬم - 6
  ؛ﺳﻣﻬﺎ اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ اﻟﺳوق وﻛﯾف ﯾﻧظر إﻟﯾﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكا ٕﻣﻌرﻓﺔ ﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  - 7
                                                           
، 36ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﻣﺻرﻓﻲ اﻷردﻧﻲ، : ﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲاﻟﻌﻼﻗﻣﺣﻣود ﻋﻠﻲ اﻟروﺳﺎن،  -1
  . 541: ، ص7002
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﺳﻣﻧت : أداة ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﻘﯾﺎس اﻷداء واﻟﺗﺷﺧﯾص اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ: CSBSﺑطﺎﻗﺔ اﻷداء اﻟﻣﺗوازن اﻟﻣﺳﺗدام ﻣراد ﻛواﺷﻲ، اﻟﺳﻌﯾد ﺑرﯾﻛﺔ،  -2
 اﻟطﺎﻫر ﻣوﻻي، ﺳﻌﯾدة، . اﻟطرق واﻷدوات اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣطﺑﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ د: اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻷول ﺣول، -ﺳطﯾف  –ﻟﻌﯾن اﻟﻛﺑﯾرة 
   . 11: ص، 3102ﻧوﻓﻣﺑر 91/02
  . 26 :، ص2102، أﺑرﯾل 20ﻗﺗﺻﺎد اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ اﻻأﺛر اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ ﻋﻠﻰ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، أﻣﯾرة ﻣﺣﻣد اﻟﻧﻌﻣﺔ،  -3






  .1ﻣدى ﺗواﻓر اﻷﻓراد اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﺑﻬﺎ وﻗدراﺗﻬم وﻣﻬﺎراﺗﻬم اﻟﻔﻧﯾﺔ  - 8
ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ أدوات ﻧظﺎﻣﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻻ داﺧﻠﯾﺔاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻘوم  :أدوات ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
 .ﺷﻬرة ﻣﻧﻪ ﺳوف ﻧﻌرض أﻛﺛر أدوات اﻟﺗﺣﻠﯾل و  ،ﻠوﺻول إﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣرﻏوﺑﺔﻟ ذﻟكﻟﻠﺗﺣﻠﯾل و 
وﺗﺳﻣﻰ ﻛذﻟك ﺑﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻣﻬﺎم وﻫﻲ ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻣﺧطط ﺗوﺿﯾﺣﻲ ﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ  :ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ - 1
وﺗﻘوم ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻣﻬﺎم ﺑﺗزوﯾد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻬﯾﻛل ﻗوي  ،وﯾﺗم إﻋداد ﻫذا اﻟﻣﺧطط ﺑﺷﻛل ﯾوﺿﺢ ﺗﺳﻠﺳل ﻫذﻩ اﻟﻧﺷﺎطﺎت
رﺟﻊ اﻟﺳﺑب ﻓﻲ أﻫﻣﯾﺔ ﻣﺔ، وﻓﻲ اﻟواﻗﻊ ﯾظوﻓﻌﺎل ﯾﻬدف إﻟﻰ ﺗﺣدﯾد وﺗﻘﯾﯾم اﻟﻣوارد واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧ
ﻋﻼوة ﻋﻠﻰ ﺗﺳﻬﯾل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ  ،ﻫذا اﻟﻣﺧطط إﻟﻰ أﻧﻪ ﯾؤﻛد وﯾوﺿﺢ اﻟرواﺑط اﻟﺗﻲ ﺗرﺑط ﺑﯾن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ
ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ  retroP .M، وﻗد ﻗﺎم ﻣﺎﯾﻛل ﺑورﺗر ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧظﯾم اﻷﻧﺷطﺔﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻔردﯾﺔ و  ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓﻲ
وذﻟك ﻋن طرﯾق ﻗﯾﺎﻣﻪ ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت  ،ﺎف واﻷﻧواعﺗطوﯾر ﻟﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻣﻬﺎم اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻷﺻﻧ
  : اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻛون ﻛل ﻣﻧﻬﻣﺎ ﻣنو  ،2وﺑﺷﻲء ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﺗﻔﺻﯾل ﻣﻔرﻗﺎ ﺑﯾن اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ واﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺳﺎﻋدة
واﻟﺗﻲ ﺗﺿﻣن ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺧدﻣﺎت وﺗﺳﺎﻫم ﻣﺑﺎﺷرة ﻓﻲ ﺧﻠق اﻟﻘﯾﻣﺔ وﻻ ﺗﺧﻠو ﻣﻧﻬﺎ أي  :اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ -
   ؛3(، اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺧﺎرﺟﻲ، اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت، اﻟﺗﺳوﯾق، اﻹﻣداد اﻹﻣداد اﻟداﺧﻠﻲ) :ﺗﺗﻛون ﻣنﻣﻧظﻣﺔ و 
اﻟﺗﺣﺗﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، اﻟﻣوارد  اﻟﺑﻧﻰ: )ﺗﺗﻛون ﻣنﻫﻲ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ دﻋم اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ و  :اﻷﻧﺷطﺔ اﻟداﻋﻣﺔ -
 . 4(، اﻟﺗدﺑﯾراﻟﺑﺷرﯾﺔ، اﻟﺗطوﯾر اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ
دف ﺗﺣدﯾد ﺗﻛﺗﯾك ﯾﺳﺗﺧدم ﻟﺗﺣﻠﯾل اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وذﻟك ﺑﻬ" :ﻗد ﻋرﻓﻬﺎ ﺑورﺗر ﺑﺄﻧﻬﺎو 
ﺣﯾث ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ،ر اﻟﻘوة واﻟﺿﻌف اﻟداﺧﻠﯾﺔ اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔﺻ، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻣﻌرﻓﺔ ﻋﻧﺎاﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣﺻﺎدر اﻟﻣﯾزة
  . 5"ﻫذا اﻟﻧﻣوذج ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﺗﺿﯾف ﻗﯾﻣﺔ إﻟﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ وﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ  ﻣن ﻣﻧظور
                                                           
  . 24 :، صذﻛرﻩداودي اﻟطﯾب، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق  -1
أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻓﻲ ،(0002 – 0991) ن اﻟﻌرﺑﻲ ﻟﻠﻔﺗرة طإﺳﻘﺎط ﻋﻠﻰ اﻟو : ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔاﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ وأﻫﻣﯾﺗﻪ ﻓﻲ ﻣﺳﺎﯾرة اﻟﻌوﻟﻣﺔ اﻻﻧوري ﻣﻧﯾر،  -2
  . 79، 69: ، ص ص/5002 4002ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﻗﺳم ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺗﺧﺻص ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻاﻟﻌﻠوم اﻻ
ﺣﺎﻟﺔ : إطﺎر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻠوﻣﺎت اﻟﻘﺎﻋدﯾﺔ ﻟﺑﻧﺎء ﻗرارات اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺎﻷﺳﺑﻘﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ ﻌﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻋﺑد اﷲ ﺣﻣود ﻋﻠﻰ ﺳراج،  -3
  . 512: ، ص4002/5002، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، اﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟﯾﻣﻧﻲ اﻟﺧﺎص
ﺳﺗداﻣﺔ، ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻻاﻓﻲ  PHﺳﺗداﻣﺔ واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ ﻣﺣﺎﻛﺎة ﻟﺷرﻛﺔ اﻹطﺎر اﻟﻣﻔﺎﻫﯾﻣﻲ ﻟﻼﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري، ﺧﺎﻟد ﺑﻧﻲ ﺣﻣدان،  -4
  .  60 :، ص3102، 90ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت اﻻ
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولﻣدﺧل ﺣﻠﻘﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻟﺑورﺗر، : طرق ﺑﻧﺎء اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔﻋﺑد اﷲ ﺑﻠوﻧﺎس، ﺑوزﯾدي ﻟﻣﺟد،  -5
  . 21 :ص، 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80اﻟﺷﻠف،  ،ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲاﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ،  






ﻣﺧرﺟﺎت ذات  ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣول اﻟﻣدﺧﻼت إﻟﻰ :"وﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻫﻲ
، " ن ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ واﻷﻧﺷطﺔ اﻟداﻋﻣﺔ، وﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺣوﯾل اﻟﻣدﺧﻼت إﻟﻰ ﻣﺧرﺟﺎت ﺗﺗﻛو ﻗﯾﻣﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠزﺑون
 :1واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾوﺿﺢ ﻫذﻩ اﻷﻧﺷطﺔ 






، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﺳﺗﻌﻣﺎل ﺗﺣﻠﯾل ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺧﺎﺻﯾﺔ اﻷﻫم ﻓﻲ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔﻟﺑﻧﻰ زﯾد إﺑراﻫﯾم، أﺷواق طﺎﻟب ﻛﺎظم، : اﻟﻣﺻدر
  . 294: ، ص4102، 08، اﻟﻌدد 02اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل ﻧرى أﻧﻪ ﺑﻌد ﺑﻧﺎء ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾم واﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛل ﺟزء ﻣن ﻧظﺎم ﻗﯾم واﺳﻊ ﯾﺿم ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾم 
وﻣﻧﻪ ﻧﺳﺗﺧﻠص  ،اﻟﻣوردﯾن واﻟزﺑﺎﺋن واﻟﻣوزﻋﯾن ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﻘﯾﯾم ﻫذﻩ اﻟﻧﺷﺎطﺎت ﺑدﻻﻟﺔ ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾم اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
ﻣﺟﻣوع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻹﺟﻣﺎﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﺳوق و ﻘﯾﻣﺔ اﻟﻬﺎﻣش اﻟذي ﯾﻣﺛل اﻟﻔرق ﺑﯾن اﻟ
  . اﻟﻧﺷﺎطﺎت، وﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻟﺗﻘﯾﯾم ﺗﺗﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن وﺿﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ
ﻓﺈن ﻓﻌﺎﻟﯾﺗﻬﺎ  ،وﯾﻣﻛن اﻟﻘول أﻧﻪ إذا ﻛﺎﻧت ﻫذﻩ اﻷدوات واﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﺗﻬدف إﻟﻰ اﻟﺗﺷﺧﯾص اﻟﺣﻘﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
، ﻓﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾم اﻟﺗﻲ ﻗوة اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻔﺳﯾر اﻟواﻗﻌﻲ واﻟدﻗﯾق ﻷﺳﺑﺎب ﺿﻌف و  ﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻘﺎﺑﻠﯾﺗﻬﺎ ﻟﻠﺗطﺑﯾق
درة اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت وﺗﺗطﻠب وﻗﺗﺎ ﺗﺑدو ﻣﻬﻣﺔ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﯾﻛون إﻧﺟﺎزﻫﺎ ﺻﻌﺑﺎ ﺟدا وذﻟك ﺑﺳﺑب اﻟﺗﻌﻘﯾد وﻧ
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺗﻛﯾﯾف ﻫذﻩ اﻷدوات واﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﺣﺳب ﻣﻘﺗﺿﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻛذﻟك ﺑﺎﻟﻧظر  ، ﻣن ﻫﻧﺎ ﯾﻧﺻﺢ ﺧﺑراءﻛﺑﯾرا
                                                           
 ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،  وﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ،اﻟﺗﻛﺎﻣل ﺑﯾن ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ اﻟزﺑون زﻛرﯾﺎ ﻣطﻠك اﻟدوري، ﯾﻌرب ﻋدﻧﺎن ﺣﺳﯾن اﻟﺳﻌﯾدي،  -1
  . 50 :، ص6002، 31اﻟﻌدد 
 ـــﺷـــــــــــــرﯾـــــﺔﺗــــــــطــــــــوﯾـــــر اﻟــــــﻣــــــــــــــــــــــــوارد اﻟــــب         
 اﻟﺗطــــــــــــــوﯾــــــر اﻟﺗﻛﻧـــوﻟـــــــــــوﺟﻲ     
 اﻟﺗﻣـــــــــوﯾـــــــــــــــــــــــــــــــــن      












  ﻧﺷﺎطﺎت 
  ﻓرﻋﯾﺔ






 ﻛﺗﺳﺎبإذن أﺻﺑﺢ اﻟرﻫﺎن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻣﺗﻣﺛﻼ ﻓﻲ اﻻ. 1إﻟﻰ طﺑﯾﻌﺗﻬﺎ واﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟوﻗت اﻟﻼزم ﻟذﻟك
ﻣﺗﻼك اﻟﻣروﻧﺔ ﺎطﺗﻬﺎ وﺑواﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﻣوارد واﻟﻛﻔﺎءات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗﻣﯾز ﻋن ﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ وﺗوﺳﯾﻊ أﻧﺷ
  . 2اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟﻠﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﺗﻐﯾرة ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ
ة دراﺳﺔ ﻋدة ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻓﻲ وﻗت وﻗد ﻗدم ﻟﻧﺎ ﻣﯾز  yezniK CMﻟﻘد أﻗﺗرح ﻫذا اﻟﻧﻣوذج ﻣن ﻗﺑل  :S7ﻧﻣوذج  - 2
  :، وﻫو ﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟرﺳم اﻟﺑﯾﺎﻧﻲ اﻟﺗﺎﻟﻲ ﺑﺎﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ واﺣد
  ؛... (ﺳﺗﺧدام اﻷﻓﺿل ﻟﻠﻣوارد ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻛﯾﻔﯾﺔ اﻻ، اﻷﻫداف، ﺧطﺔ اﻟﻌﻣل)  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ - 
  ؛... (، ﻋدد اﻟﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟﻬرﻣﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾم) اﻟﻬﯾﻛل  - 
  ؛... (ﻧﺗظﺎم ﺎ، اﻟﻘواﻋد اﻟﻣﻘررة واﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﺑﻟﻌﻣﻠﯾﺎت، اﻹﺟراءاتا) اﻟﻧظم  - 
   ؛(اﻟﻌﻣل ﺣﺳب اﻟﺗﺧﺻص ) اﻷﻓراد  - 
  ؛(ﻣﺎ ﻫو ﻣﻣﯾز ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ) اﻟﻣﻬﺎرات  - 
 ؛... (اﻟﺳﻠوك اﻹداري، أﺳﻠوب اﻟﻘﯾﺎدة ، ﺗﻘﻧﻲ و ﺛﻘﺎﻓﻲ) اﻹدارة ﻧﻣط  - 
  . 3(، اﻟﻔﻠﺳﻔﯾﺔ وﺣﺗﻰ اﻟروﺣﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ ﺑﯾن أﻋﺿﺎء اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺔ، اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم اﻷﺧﻼﻗﯾاﻟﻣﺑﺎدئ) اﻟﻘﯾم اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ   -
 S7ﻧﻣوذج (: II.80)ﺷﻛل رﻗم 
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، اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻷداءﯾﺑﯾن ﻟﻧﺎ اﻟﻧﻣوذج اﻟﺳﺎﺑق أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺗداﺧﻠﺔ و 
  .ﺣﯾث أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻛون ﻓﻲ ﺧطر إذا رﻛزت ﺟﻬودﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺗﻐﯾر واﺣد وأﻫﻣﻠت اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻷﺧرى 
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺗﺣدﯾد اﻹ: ﻧﻲاﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎ
ﻟﻰ إﻣن أﺟل ﺗﺻرﯾف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎتإﻓﻲ اﻟواﻗﻊ ﻧﺟﺎح أو ﻓﺷل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣرﺗﺑط ﺑﻣﺎ ﺗﺗﺑﻌﻪ ﻣن 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺣﺟر ﻟﻬذا ﺗﻌﺗﺑر اﻹ ،ﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺎت ﺟﯾدة ﻣﻌﻬماﻟزﺑﺎﺋن و  رﻏﺑﺎتو  ﺣﺎﺟﺎتاﻟﺳوق ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ 
  .ﻫداف اﻟﻣرﺟوة ﻸﻟ ﺎﻬﻷﻫﻣﯾﺗﻬﺎ اﻟﺑﺎرزة ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾﻘ وذﻟك اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟذي ﯾﻘوم ﻋﻠﯾﻪ اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺎﻫﯾﺔ اﻹ: اﻟﻣطﻠب اﻷول
ﻟﻰ إﻼﻟﻬﺎ ﺗﻬدف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧ اﻟﺗﻲ ﺗﻌد ﺧطﺔ طوﯾﻠﺔ اﻷﺟلﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ و دارة اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺗﻘوم اﻹ  
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻹﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﻣطﻠب ﺳوف ﯾﺗم اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم ، و ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣﺳطرة
  وأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﻔﻬوم اﻹ: اﻟﻔرع اﻷول
، وﻫﻲ ﻣﻧذ ﻋدة ﻗرون ﻓﻲ اﻟﻣﯾدان اﻟﻌﺳﻛري eigétarts aLﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺳﺗﺧدم ﻟﻔظ اﻹا :ﻣﻔﻬوم اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: أوﻻ
وﺗﻌﻧﻲ ﻓن ﻗﯾﺎدة ( ﺳﺗراﺗﺟﯾوس) seogetartSﻛﻠﻣﺔ ﻣﺳﺗﻣدة ﻣن اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﻌﺳﻛرﯾﺔ وﻣﺷﺗﻘﺔ ﻣن اﻟﻛﻠﻣﺔ اﻟﯾوﻧﺎﻧﯾﺔ 
اﻟﻣوارد اﻟﺣرﺑﯾﺔ ﺑﺻورة ﻣﻌﯾﻧﺔ وﺗﺣرﯾك اﻟوﺣدات اﻟﻌﺳﻛرﯾﺔ ، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻧﻲ ﺗﻛوﯾن اﻟﺗﺷﻛﯾﻼت وﺗوزﯾﻊ 1وﺗوﺟﯾﻪ اﻟﺟﯾش
  . 2ﻣواﺟﻬﺔ ﺗﺣرﻛﺎت اﻟﻌدو أو اﻟﺧروج ﻣن ﻣﺄزق اﻟﺣﺻﺎر أو اﻻﻧﻘﺿﺎض ﻋﻠﻰ اﻟﻌدو أو ﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣوﻗﻊﻟ
ﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، إذ ﺗﺣﺎول أن ﺗﻌﻣل ﻣﺛل اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻌﺳﻛرﯾﺔ وﻛذﻟك اﻟﺣﺎل ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﻣﻧظﻣﺎت أو اﻟوﺣدات ا
، وﻓﻲ ﻫذا اﻟﺻدد ﺳوف ﺗظﻬر ﺑﻌض اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم 3ﻓﻲ اﺳﺗﺧدام ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻬﺎ وﻓﻲ اﺳﺗﻐﻼل ﻧﻘﺎط ﺿﻌف اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
  . ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹ
ﻠك اﻟﺗﻲ ﺗ، ﻓﺎﻟﻘرارات ﻫﻲ ﻬﺎﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل وﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد ﻟﺗﺣﻘﯾﻘ:" ﺑﺄﻧﻬﺎ reldnahCﯾﻌرﻓﻬﺎ  -
  .4"اﻟﻘرارات اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻧﻣو واﻟﺗوﺳﻊ : ﻓﺎﻋﻠﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ﻣﺛلﺗﺧص ﻣﺳﺗﻘﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
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  . 20: ، ص0002، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ﻣﻔﺎﻫﯾم وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ: اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹدارة ﺳﻣﺎﻋﯾل ﻣﺣﻣد اﻟﺳﯾد، إ -2
: اﺳﺗﺧدام ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻛﺄﺣد اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻹدارة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑﻬدف اﻟﺗﺧﻔﯾضﺻﺎﻟﺢ اﺑراﻫﯾم ﯾوﻧس اﻟﺷﻌﺑﺎﻧﻲ، ﻫﺷﺎم ﻋﻣر ﺣﻣودي ﻋﺑد اﻟﺣدﯾدي،  -3
  . 96: ، ص0102، 79 اﻟﻌدد، 23ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠد ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻷدوﯾﺔ واﻟﻣﺳﺗﻠزﻣﺎت اﻟطﺑﯾﺔ ﻧﯾﻧوى، 
  . 62 :، ص7991ﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، ، اﻟطﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺧدﻣﺎتدارة اﻹاﻹﺳﻌد ﻏﺎﻟب ﯾﺎﺳﯾن،  -4






 ،ﺗﻣﺛل ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧﻣﯾﺔ وﺻﯾﺎﻧﺔ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ:" ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ  reltok pilihPوﯾﻌرﻓﻬﺎ  -
اﻷﻧﺷطﺔ  اﻷﻋﻣﺎل ﻟﻛل اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت أوﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت وﺧطط ﺗﻧﻣوﯾﺔ ﻟﻣﺣﻔظﺔ ا ٕﻣن ﺧﻼل ﺗﻧﻣﯾﺔ وﺗﺣدﯾد ﻏﺎﯾﺎت وأﻫداف و 
  . 1"اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺎرﺳﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﻋﺗﻣﺎد ﻣﺳﺎرات ﻋﻣل اﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف واﻟﻐﺎﯾﺎت طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل ﻟﻠﻣﺷﺎرﯾﻊ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ و " :ﻛﻣﺎ ﺗﻌرف أﯾﺿﺎ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ - 
  . 2"وﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد اﻟﺿرورﯾﺔ ﻟﺗﻧﻔﯾذ ﺗﻠك اﻷﻫداف 
وﯾﺄﺧذ ﻓﻲ اﻟﺣﺳﺑﺎن ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة أﺳﻠوب اﻟﺗﺣرك اﻟرﺳﻣﻲ ﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻬدﯾدات أو اﻟﻔرص اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ " :ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎو  - 
  . 3"ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻪ  ﺑﻣﺎواﻟﺿﻌف اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﺷروع وﯾﺳﻌﻰ ﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﻣﺷروع 
طﺎر ﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣوارد واﻟﻘدرات ﻟﺗطوﯾر وﺗﻐﯾﯾر ﺷروط اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗوﻓر ﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻹذا ﯾإ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻛﻣن ﻓﻲ اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﯾف ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻹﺟﺎح ﻧﺳر و ، 4ﻟﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺗﺣﺳﯾن أداﺋﻬﺎ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ ﻓﻲ اﻟﺣﻘﯾﻘﺔ ﺗدور ﺣول ﻛﯾﻔﯾﺔ اﻟﺗﻔﻛﯾر ﺑوﺿوح واﻟﺗﺻرف اﻹ ﻓﺈن، ﻟﻬذا 5ﺳﺗﻣرار ﺑﺷﻛل ﻓﺎﻋل ﻓﯾﻬﺎواﻻ
وﯾﺗﻔق ﻣﻌظم ، 6ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﻔرص اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔا، ﺑﺣﯾث ﺗﺗﻣﻛن ﻣن ﺗﺣﻘﯾق أﻗﺻﻰ ﻣﻘﺻودﺑﺷﻛل واع و 
  :ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛونﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل إاﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﻋﻠﻰ أن 
 ؛7أﻧﻬﺎ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون ﻋﻣﻼ ﻣﺧططﺎ واﻋﻲ وﻣﻘﺻود ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ أي: nalPﺧطﺔ : أوﻻ
 ؛8وﻫﻧﺎ ﯾراد ﺑﻬﺎ ﺧداع اﻟﺧﺻم أو اﻟﻣﻧﺎﻓس ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺎورات ﻟﺗﻐﻠﯾطﻪ :yolPﻣﻧﺎورة : ﺛﺎﻧﯾﺎ
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 .40 :P ,10 N ,10 loV ,htuoaJ ,ytilatipsoh dna msiruot rof seitisrevinu bara fo
  . 11: ، ص6002اﻹﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ، ﻣﺼﺮ، ﻌﯿﺔ، اﻟﺪار اﻟﺠﺎﻣ، اﻟﻄﺒﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟﺘﺨﻄﯿﻂ اﻟﺘﻨﻔﯿﺬي ﻓﻲ ﺧﺪﻣﺔ اﻷھﺪاف اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔأﺣﻤﺪ ﻣﺎھﺮ،  - 3
 ,061 N ,  noitseg ed esiaçnarf euveR ,seuqigétarts sussecorp xua eigétarts al eD ,uaednoraT naeJ ,oniroL pilihP -  4
  . 713 :P ,6002
ﺳﺗﻛﺷﺎﻓﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت ا ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل دراﺳﺔرأس اﻟﻣﺎل اﻟﻣﻌرﻓﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ أﺳﺑﺎب اﻟﻧﺟﺎح اﻹﻣﺣﻣد ﻋزات اﻟﺣﻼﻟﻣﺔ، ﺳﺎﻣﻲ ﻓﯾﺎض اﻟﻌزاوي،  -5
  . 12 :، ص9002، 91ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﺗﺻﺎﻻت اﻷردﻧﯾﺔاﻻ 
  . 41 :، ص8002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲاﻟﻣرﺷد اﻟﻌﻣﻠﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﻧﯾﻔﯾل ﻟﯾك، ﺗرﺟﻣﺔ ﻫدى ﻓؤاد،  -6
، 20، اﻟﻌدد 70ﻣﺟﻠﺔ اﻟواﺣﺎت ﻟﻠﺑﺣوث واﻟدراﺳﺎت، اﻟﻣﺟﻠد أﺛر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧوﯾﻊ ﻋﻠﻰ أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻏﺎﻟم ﻋﺑد اﷲ، ﺗﯾﻣﺟﻐدﯾن ﻋﻣر،  -7
  . 46: ، ص4102
ﺑﺳﻛرة،  ،اﻟﻌﻠوم اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿرﻣﺟﻠﺔ ﺗﻌزﯾز ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻧﺟﺎح اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، اﻟطﯾب داودي، ﻣراد ﻣﺣﺑوب،  -8
  . 05: ، ص7002، ﻧوﻓﻣﺑر 21اﻟﻌدد 






، ﻋﻧﻬﺎ ﻟﻰ ﺗﻌرﯾف ﯾﺷﻣل اﻟﺳﻠوك اﻟﻧﺎﺗﺞإوﺗﺑﻘﻰ اﻟﺣﺎﺟﺔ  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻛﺧطﺔ ﻏﯾر ﻛﺎﻓﯾﺔاﻹ :nrettaP ﻧﻣط: ﺛﺎﻟﺛﺎ
اﻟﻣرﺗﺑط ﺑﺎﻟﺳﻠوك ، ﻫذا اﻟﻧﻣط ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺷﺎط ﺟﯾﺔ ﻧﻣط ﻓﻲ ﺗﯾﺎر ﻣﻌﯾن ﻣن اﻷﻋﻣﺎلﺳﺗراﺗﯾوﻫﻛذا ﺗﺻﺑﺢ اﻹ
  ؛وﯾﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﺗﻣﺎﺳك ﺳﻠوك اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺻودا أو ﻏﯾر ﻣﻘﺻود
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ اﻟﻘوة أو اﻟراﺑطﺔ ، وﻋﻠﯾﻪ ﺗﺻﺑﺢ اﻹﻟﺗﺣدﯾد ﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ :noitisoPﻣوﻗف : راﺑﻌﺎ
ل ﻼﻟﯾﻪ ﻣن ﺧإﺧﺗﯾﺎرﻩ ﻣﺳﺑﻘﺎ واﻟطﻣوح اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾﻣﻛن ن ﻣرﻛز اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻹﺈﻓ إذا، ﺑﯾﺋﺗﻬﺎاﻟوﺳﯾطﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
 ؛ﯾﺟﺎدﻩ ﻣن ﺧﻼل ﻧﻣط ﻣﻌﯾن ﻣن اﻟﺳﻠوكا ٕو  وﯾﻣﻛن ﺑﻠوﻏﻪ ﺧطﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ
ﻟﻰ إ –ﻛﻣوﻗف  –ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ي ﯾﻧظر ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺳﺎﺑق ﻟﻺذﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟ :evitcepsrePﻣﻧظور : ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﻟﻰ داﺧل إﯾﻧظر  -ﻣﻧظور –ن اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺣﺎﻟﻲ ﺈ، ﻓاﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺳﻌﯾﺎ وراء ﺗﺣدﯾد ﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرج
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺧر اﻹآ، ﺑﻛﻼم دراك اﻟﺑﯾﺋﺔذ أن ﻣﺿﻣوﻧﻬﺎ ﻻ ﯾﺷﻣل ﻣرﻛز ﻣﺧﺗﺎر وﺣﺳب ﺑل طرﯾﻘﺔ راﺳﺧﺔ ﻹإاﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﺟﻣﻌﻲ ﺳﻌﯾﺎ وراء ذا ﻣﺎ ﻋرﻓت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻛﻧﺷﺎط ﺈ، ﻓاﻟﺳﻠوك ﻓﻲ ﺳﯾﺎق ﺟﻣﺎﻋﻲﺛﯾر أﺳﺋﻠﺔ ﺣول اﻟﻬدف و ﯾﻛﻣﻧظور 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺛﯾر ﻣﺳﺄﻟﺔ ﻛﯾف ﯾﻧﺷر اﻷﻫداف ﻣن ﺧﻼل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻓراد ﻟﻛﻲ ﺗﺻﺑﺢ ن اﻹﺈ، ﻓاﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ
 . 1أن ﺗﺻﺑﺢ ﻣﺗﺄﺻﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ، وﻛﯾف ﻷﻧﻣﺎط اﻟﺳﻠوك ﻗﯾمﻣوزﻋﺔ ﻛﻘواﻋد و 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻣﻛن ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ ﻓﻲ أي اﻟذﻛر ﻫو أن اﻹ ﻧﻔﺔأاﻟﻣﻬم وﺑﻐض اﻟﻧظر ﻋن اﻟﺗﻌرﯾﻔﺎت  ﻲءﻛﻣﺎ وأن اﻟﺷ
وذﻟك ﻓﻲ ظل ﻣﻔﻬوم  ،اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻣﻊ ﻗﺑوﻟﻧﺎ ﺑﻣﺑدأ اﻟﺗﺑﺎﯾن اﻟﻣﻌﻘول اﻟﻘﺎﺋم ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلﻋﻣل ﻣن اﻷﻋﻣﺎل 
  :دارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻸﻏراض اﻟﺗﺎﻟﯾﺔإﻻ ﺧطﺔ ﺗﻌﺗﻣدﻫﺎ وﺗطﺑﻘﻬﺎ إﻫﻲ  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺎأن اﻹ
 ؛ﺑﻬﺎ ﺔﺧﺎﺻاﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداف وﻏﺎﯾﺎت طوﯾﻠﺔ اﻷﻣد  - 
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻟﻰ اﻹإﺑﻧﺎء اﻟﻣﺣددات واﻟﺿواﺑط واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوﺿﺢ اﻟطرﯾق  - 
ﻋﺗﻘﺎدا ﻣﻧﻬﺎ ﺑﺄﻧﻬﺎ ﺗﺳﻬم ﻓﻲ اﺻﯾﺎﻏﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧطط واﻷﻫداف ﻗﺻﯾرة اﻷﻣد اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  - 
 . 2ﺗﺣﻘﯾق اﻷﺑﻌد
ﻓﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺳدﯾدة ﯾﻌطﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺑﻣوﺟﺑﻬﺎ أن ﺗﺗﻧﺎﻓس وﺗﺣﻘق اﻟﺗﻔوق وﻫذا ﯾزﯾد 
  . 3ﻣن ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ
                                                           
اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ  ﺧﺗﯾﺎرﯾﺔ ﻓﻲ ﻋﯾﻧﺔ ﻣنادراﺳﺔ  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﻣوﻗف اﻹاﻟﻣواءﻣﺔ اﻹﻋﺑد اﻟﺳﺗﺎر اﻟﺻﯾﺎح،  -1
  . 101، 001 :، ص ص9002، 22ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻاﻷردﻧﯾﺔ
  . 51 :، ص9002ﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ، اﻟﻣﻛﺗب اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ اﻟﺣدﯾث، اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲاﻟﺗﺳوﯾق اﻹﻣﺣﻣد اﻟﺻﯾرﻓﻲ،  -2
  . 07: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﺻﺎﻟﺢ إﺑراﻫﯾم ﯾوﻧس اﻟﺷﻌﺑﺎﻧﻲ،  -3






  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻹ :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﻫﻣﯾﺔ اﻹ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
   ؛ﺗﺟﺎﻫﺎت وأﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻔﺗرة زﻣﻧﯾﺔ طوﯾﻠﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎاﻧﺟﺎز ﻣﻣﻛن وذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻣﻌرﻓﺔ إﺗﺣﻘﯾق أﻓﺿل  - 1
   ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أﻫداف وﺗوﺟﻬﺎت واﺿﺣﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻘﺑلﺗﻌطﻲ اﻟﺧطﺔ اﻹ - 2
دﺧﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺈ، ﻛﺣداث ﺗﻐﯾرات ﻣﻬﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔإﻟﻰ إاﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻣؤدﯾﺔ  - 3
   ؛ﺟدﯾدة أو اﻟﺗوﺳﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق أو اﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق ﺟدﯾدة
ﻋﻠﻰ ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات وﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣدراء اﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﺻﺣﯾﺣﺔ ﻓﻲ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺗﺧذي اﻟﻘرار ﻋﻠﻰ ﻣﻌرﻓﺔ اﻻﺗﺳﺎﻋد اﻹ - 4
   ؛ﻓﺣص اﻟﻣﺷﻛﻼت اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ
   ؛ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔﺎﺗﻧظم ﺗدﺧل اﻟﻘرارات اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻬﻣﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑ - 5
واﻟﺗﻛﺎﻣل واﻟﺗﻔﺎﻋل ﻣﻊ ﻛﺎﻓﺔ  أو اﻟﺗﻧﺳﯾق  اﻟﻛفءﺗﺻﺎل ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺗﺧذي اﻟﻘرار ﻣن ﺗﺣﻘﯾق اﻻﺗﻣﻛن اﻟﺧطﺔ اﻹ - 6
   ؛اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺎت ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
  . 1ةؤ اﻟﻛﻔدارﯾﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻟﻧﺎﺟﺢ ﻫو ﺑﺣد ذاﺗﻪ ﻣن ﻟﻰ أن اﻟﺗﺧطﯾط اﻹإﺿﺎﻓﺔ إ - 7
  وأﺑﻌﺎدﻫﺎ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻹ: ﻧﻲاﻟﻔرع اﻟﺛﺎ
اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺣﺳب طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﺧﺗﻠﻔت ﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻹاﺗﻌددت و  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻹ: أوﻻ
ﺑﯾﻧﻬﺎ ظﻬرت ﺛﻼث ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻻﺑد ﻟﻠﺗﻧﺳﯾق  ، وﻣﻊ ﺑروز ﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺧدﻣﺎتﺗﻘدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ
  :ﻫﻲو  ﻟﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ
ت ﻣن أﺟﻠﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻣﺣﯾطﻬﺎ ﺄﻟﻐرض ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﻐرض اﻟذي أﻧﺷ ﺗﻌﻣل: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻧظﻣﺔاﻹ - 1
ﺿﺎﻓﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﺈﺑﺷﻛل ﻋﺎم وﺗﻣﺛل اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺑ( اﻟﺣدود اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ) واﻟﺣدود اﻟﺗﻲ ﺗرﺳﻣﻬﺎ ﻟﻧﻔﺳﻬﺎ 
ص ﺗﺣدﯾد ﺗﺧﺎذ ﻗرارات ﺑﺧﺻو اﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻋدة ﻋواﻣل ، ﻛﻣﺎ ﺗﺷﻣل ﻫذﻩ اﻹ2ﻟﻣﺧﺗﻠف اﻷﻧﺷطﺔ
                                                           
  . 12،02 :، ص ص7002دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣدﺧل ﻛﻣﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾقإﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم ﻣﺣﻣد اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ،  -1
 . 21 :P  ,5002 ,ecnarF ,noitacudé nosreP ,noitidé emé7,euqigétartS ,sertua te noshoJ yrreG -2






ﻟﻰ ا ٕﺗدﻓق اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣوارد اﻷﺧرى ﻣن و و ، ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺎرﺳﻬﺎ اﻟﻣﻬﻣﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
 ؛1ﺳﺗﺛﻣﺎرزﯾﺎدة ﻣﻌدل اﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻ ﺗؤدي إﻟﻰواﻟطرق اﻟﺗﻲ أﻗﺳﺎﻣﻬﺎ 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ داف اﻹﻰ ﺗﻧظﯾم وﺗﻔﻌﯾل اﻟوظﺎﺋف ﺑﻣﺎ ﯾﺧدم اﻷﻫﻠﺗﻌﻣل ﻋ :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟوظﯾﻔﻲﻹا - 2
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﺗﺎج أو اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹا ٕو ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣوﯾن إ ﻓﺈن ، وﻓﻲ ﻣﻘدﻣﺗﻬﺎ اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وﻫﻛذااﻟﻛﺑرى ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
 :ﺗﻬﺗم ﺑﻣﺟﺎﻻت ﻣﻧﻬﺎ ﻫﻲو ، 2اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﯾﺳت ﻛﻠﻬﺎ ﺳوى ﻣداﺧل وظﯾﻔﯾﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق ذﻟك
 ؛اﻟﻔﻌﺎل ﻟﻠﻣﺗﺧﺻﺻﯾن داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔﺳﺗﺧدام اﻻ - 
 ؛اﻟوﺣدات ﺑﯾنﺧﻠق درﺟﺔ ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻣل  - 
 . 3طﺎر اﻟﻌﺎم ﻟوﺣدة اﻷﻋﻣﺎلﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻊ اﻹاﻟﺗﺄﻛد ﻣن ﺗواﻓق اﻹ - 
وﺣدة اﻷﻋﻣﺎل  kceulgوﻛﻠوك  hcruaJﯾﻌرف ﺟورج : راﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى وﺣدات اﻷﻋﻣﺎلﺳﺗاﻹ - 3
طﻘﺔ ﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻣن ﺳﻠﻌﺔ أو ﺧدﻣﺔ ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺣددة أو ﻣﻧﻧﺗﺎج ﺈﺑﺑﺄﻧﻬﺎ ﺗﻠك اﻟوﺣدة اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم :" ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ، ﺗرﻛز اﻟﺑداﺋل اﻹ4"ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات وﻓﻘﺎ ﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ وأﻫداﻓﻬﺎاﻟﻬﺎ ﺳﻠطﺔ  اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن
زة ، ﺑﻬدف ﺗﺣﻘﯾق أﻗﺻﻰ ﻣﯾﻌﯾﻧﺔ أو ﻓﻲ ﻗطﺎع ﻣﻌﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواقوﺣدة اﻷﻋﻣﺎل ﻋﻠﻰ ﻛﯾﻔﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ ﻣ
ذا اﻟﻣﺳﺗوى ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻫﺧﺗﯾﺎر اﻹا، وﺗﺗﻣﺛل أﻫم ﻣﺻﺎدر أﻋﻠﻰ رﺑﺣﯾﺔ ﻣﻣﻛﻧﺔﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ و 





                                                           
 ﻌﺔ ﻣﻌﻬدﺑﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻋرﺑﯾﺔ، ﻣطاﺑﺣوث دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺻﺎﻧﻊ اﻷدوﯾﺔ اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﯾﺔ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔاﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺧﯾﺎر اﻹﻧﯾﺎب ﺟرار،  -1
 . 39 :ص ،4002 ،/ 32 22اﻟﺗﺧطﯾط اﻟﻘوﻣﻲ، اﻟﻌدد 
  . 952 :، ص7002، ﻣﺎي 11ﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، دارة اﻹاﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وﻧﻣوذج اﻹأﺣﻣد ﺑﻼﻟﻲ،  -2
  . 44 :، ص1102ﻣﺎرات اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﻣﺗﺣدة، دار اﻟﻛﺗﺎب اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ، اﻟﻌﯾن، اﻹﻋﻼن، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق وﻓن اﻹإاﯾﻧﺎس رأﻓت ﻣﺄﻣون ﺷوﻣﺎن،  -3
 ,siraP ,  seuqinhcet snoitidé’d te eiriarbil ed ertnec TELC ,esirpertne’l ed noitcerid te eigétartS ,iméH lemahuD -4
  . 69 :P ,6891 ,ecnarF
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ وﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹاﻟﺗﺳﯾﯾر اﻹﻋﺎﻣر ﻋﺎﻣر أﺣﻣد، ﺟﻣﯾﻠﺔ أﺣﺳﯾن،  -5
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  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﺑﻌﺎد اﻹ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﺑﻌﺎد اﻹ (:II.90)ﺷﻛل رﻗم 
 اﻟﻣﺟﺎل                                            
  اﻟﻣدى اﻟزﻣﻧﻲ                                           اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت                 
  اﻟطرق                                           اﻟﻔﻠﺳﻔﺔ اﻟﻔﻛرﯾﺔ                   
  اﻟﺟﻬﺎت اﻟﻣﺳﺋوﻟﺔ                                            اﻟﻣﺣﺗوى        
  اﻟﺗﻧﻔﯾذ                                          
ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن،  دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، ﻣﻧﻬﺞ ﻣﻌﺎﺻر: ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗاﻹ، درﯾسإﺧﺎﻟد ﻣﺣﻣد ﺑﻧﻲ ﺣﻣدان، واﺋل ﻣﺣﻣد : اﻟﻣﺻدر 
  . 071 :، ص9002، اﻷردن
   ؛اﻷﺳواق واﻟﺑﯾﺋﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔﺧﺗﯾﺎر او  اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎو  اﻟﻣواردو  ﺑﻣﻌﻧﻰ اﻷﻧﺷطﺔ: epocS اﻟﻣﺟﺎل - 1
ﺟراءات ﻛل واﻹﺎﻧﺷﺎء اﻟﻬﯾا ٕﻓﻲ اﻟﻌﻣل و وﺗﻌﻧﻲ ﺗﺣدﯾد درﺟﺔ اﻟﻣرﻛزﯾﺔ واﻟﻼﻣرﻛزﯾﺔ : ssecorPاﻟﻌﻣﻠﯾﺎت  - 2
  ؛اﻟﻌﻣلودﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ 
ﺳﺗﻘراﺋﻲ واﻟرﯾﺎدﯾﺔ ﺳﺗﻧﺑﺎطﻲ واﻻواﻷﺳﺎﻟﯾب واﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺗﺿﻣﻧﺔ أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻻ sdohtéMاﻟطرق  - 3
  ؛واﻟﺗﻔﻛﯾر اﻟﻧظﺎﻣﻲ واﻟﻣﻧﻬﺟﻲ
ذا ﻛﺎﻧت إﻣﺎ  ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺋوﻟﺔت ﺗﺣدد اﻟﺟﻬﺎ ﻲوﻫ: pihsrennOﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋن وﺿﻊ اﻹ اﻟﻣﺳﺋوﻟﺔاﻟﺟﻬﺎت  - 4
  ؛اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ أو ﺟﻣﯾﻊ ﺟﻬﺎت ﻣﺗﺧﺻﺻﺔ أو اﻹ
  ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﯾوﺿﺢ اﻟﻣدى اﻟذي ﺗﻌطﯾﻪ اﻹ يواﻟذ: emarf emiTاﻟﻣدى اﻟزﻣﻧﻲ  - 5
، وﻫل ات ﻣﺿﻣون ﺷﻣوﻟﻲ أم ﺗﻘﺎرﯾر ﻣﺗﻧوﻋﺔﺑﻣﻌﻧﻰ ﻫل ﺗوﺟد ﺧطﺔ ذ: yhposolihPاﻟﻔﻠﺳﻔﺔ اﻟﻔﻛرﯾﺔ  - 6
  ؛طﺎر ﻓﻛري ﻟدى اﻟﻣدﯾرﯾن أم ﻓﻲ ﺿوء ﻧﻣوذج ﻣﺣددإﺗﺟري ﺿﻣن 
أو اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﺣﻘل ﺗﻧوﯾﻊ اﻟﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إطﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻗد ﯾﻘﻊ ﻓﻲ ﻣﺣﺗوى اﻹن إ: tnetnoCاﻟﻣﺣﺗوى  - 7
  ؛ﻧﻣو ﺑطرق ﻣﺗﻌددة أو ﻣﺧﺗﺎرةاﻟاﻟﻧﺷﺎط أو 
 أﺑﻌﺎد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ
 






ﺳﺗﺣواذ أم اﻟﺗطوﯾر ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺧﯾﺎرات اﻟواردة ﻓﯾﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻻﻫل ﺗﻧﻔذ اﻹ: noitatnemelpmIاﻟﺗﻧﻔﯾذ  - 8
  . 1ﺛﻧﯾن ﻣﻌﺎاﻟداﺧﻠﻲ أم اﻻ
، وﻣدى ﻧﺟﺎﺣﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﻣﺳﺗﻣرة ذات ﻣراﺣل ﻣﺗﻧﺎﺳﻘﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔن اﻹإ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻹ ﻣراﺣل: ﺛﺎﻟثاﻟﻔرع اﻟ
  :وﻓﻌﺎﻟﯾﺗﻬﺎ ﻣرﺗﺑط ﺑﻣدى ﻧﺟﺎح وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ ﻛل ﻣرﺣﻠﺔ 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻓﺑﺎﻟرﻏم ﻣن أن اﻷداة اﻟﺟوﻫرﯾﺔ واﻟﻣﻛون اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﻺﻫو ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾث اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ ﺣ :أوﻻ
 اﻟﺗﺧطﯾطو اﻟﺗﺣﻠﯾل )ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾﻧطوي ﻋﻠﻰ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻬﺎ وﻫو اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﻋﻣﻠﯾﺔ اﻹ
ﺿﺑط ﻣﺗﻐﯾرات ﻋن دراﺳﺔ و  ولﺋاﻟﻣﺳ، ﻓﻬو ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﯾﺑﻘﻰ أﻫم ﻫذﻩ اﻷﻧﺷطﺔﻻ أن اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹإ( اﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟرﻗﺎﺑﺔو 
اﻟﻘوة اﻟداﺧﻠﯾﺔ  ﺟﯾﺔ وﻋﻧﺎﺻرﻟﻰ اﻟﻣواﺋﻣﺔ أو اﻟﺗوﻓﯾق ﺑﯾن اﻟﻔرص اﻟﺧﺎر إﺣﯾث ﯾﺳﻌﻰ ﻟﻠوﺻول  ،اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 ؛2ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ وذﻟك ﻓﻲ ظل اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻋﻧﺎﺻر اﻟﺿﻌف اﻟداﺧﻠﯾﺔ
 ؛ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔواﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ  ،اﻟﻣﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، دارﯾﺔﻗدراﺗﻬﺎ اﻹ، ﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔإﺗﺣدﯾد  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
دارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻻ ﺗﺷﻛل ﻋﻘﺑﺔ أﻣﺎم اﻟﻣﻌﺎﯾﻧﺔ واﻟﺗﺄﻛد ﻣن أن اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟطﻣوﺣﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻔرﯾق اﻹ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ؛ﻋﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ
 .3ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟذي ﺗﻣﺎرس ﻓﯾﻪ أﻋﻣﺎﻟﻬﺎاﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺗﺳﺗﻧﻔذ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﻣﺳﺗوﯾﺎﺗﻬﺎ اﻻ طرﯾﻘﺔﺗﺣدﯾد  :راﺑﻌﺎ
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻣﺎﻫﯾﺔ اﻹ: ﻲ ﻧاﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎ
، ﻟﻬذا ﺗﻌﻣل ﺟل ﺟراءات ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ذﻟكإﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺗﺧذ أي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﻠوﺻول ﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬﺎ    
ﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟﻣﺣﯾط ﻋن اﻻ وﻟﺔﺋاﻟﻣﺳﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ وظﯾﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺎﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟوظﺎﺋﻔﻬﺎ ﺑﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺗطﺑﯾق ﻣﻔﺎﻫﯾم اﻹ
 .دارﯾﺔ ﻛﻛل ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺟوﻫر وﻣﺣور اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹوﻛذﻟك ﻛون اﻹ ،اﻟﺧﺎرﺟﻲ
  
                                                           
، دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﻌﺎﺻرﻣﻧﻬﺞ : ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﺧطﯾط اﻹاﻹدرﯾس، إﺧﺎﻟد ﻣﺣﻣد ﺑﻧﻲ ﺣﻣدان، واﺋل ﻣﺣﻣد  -1
  . 071، 961 :، ص ص9002
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ، ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺿر ﻣﺣﻣد اﻟﻌرﺑﻲ، ﺑن ﺳﺎﻟم ﻋﺎﻣر، ﺧﺑن ﻟ -2
 ، 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80اﻟﺷﻠف،  ،ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲواﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج 
 . 30، 20 :ص ص
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﯾﺳرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دارة ﺟدﯾدة ﻓﻲ ﻋﺎﻟم ﻣﺗﻐﯾر، إ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارة اﻹاﻹد اﻟﻌزﯾز ﺻﺎﻟﺢ ﺑن ﺣﯾﺗور، ﺑﻋ -3
  . 07 :، ص4002






 اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻔﻬوم اﻹ: اﻟﻔرع اﻷول
ﺣدود اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛﻧﻪ اﻟﺗﺣﻛم ﻓﯾﻬﺎ ﯾﻌﻣل ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ظل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات ﺑﻌﺿﻬﺎ داﺧل 
وﻣن ﺛم ﻋﻠﯾﻪ أن ﯾﺗﻛﯾف ﻣﻌﻬﺎ وﯾﺄﺧذﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﺣﺳﺑﺎن ﻋﻧد ، ﯾﻣﻛﻧﻪ اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻪ ﺧر ﻻواﻟﺑﻌض اﻵ ﺑدرﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 
ﺣﯾث ﺗﻌد ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة اﻷداة اﻟﻔﺎﻋﻠﺔ ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ ﺗﺣدﯾﺎت ﺑﯾﺋﺔ ، 1ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻘطﺎﻋﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔوﺿﻊ اﻹ
ﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺣﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺳﻬﺎﻣﻬﺎ ﺿﻣن اﻹا ٕﻟﻰ ﺟﺎﻧب ﺗﻔﻌﯾﻠﻬﺎ ﻟﻠﻔرص اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ و إاﻷﻋﻣﺎل 
  : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲوﻋرﻓت اﻹ، 2ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
ﻟﻰ اﻷﻫداف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﻣد اﻟطوﯾل إاﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم اﻟوﺻول :" ﺑﺄﻧﻬﺎ nospmohTﻋرﻓﻬﺎ  - 
  . 3"واﻟﻘﺻﯾر 
ﺗﺣدد أﺟزاء اﻟﺳوق اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺧدﻣﺗﻬﺎ ﺑﺷﻛل ﻓﻌﺎل ﺑدﻻ ﻣن اﻟﺗﻧﺎﻓس ﻓﻲ ﻛل اﻟﻣﻧظﻣﺔ :" ﻬﺎﺑﺄﻧ reltoKوﻋرﻓﻬﺎ  - 
ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ واﻟﻣﺧﺎطرة اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ وﺗطوﯾر اﻟﺑراﻣﺞ ، وﺗﻌﻧﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوق واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣﻛﺎن
   . 4" اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﺑﻌﺎ ﻟذﻟك
زﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻛﻼ ﻣوﺟﻬﺔ ﻣﻠﻟﺳﺗﺧدام اﻷﻣﺛل ﻟﺗراﻛﯾب ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟرؤﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻛس اﻻ:" ﻋرﻓﻬﺎ ﺑﺄﻧﻬﺎ retcorPو - 
 . 5"ﻧﺣو اﻟﺳوق 
وﻓق ﻣﺎ ﺗﺗطﻠﺑﻪ اﻷﺳواق اﻟﺗﺧﺻﯾص اﻟدﻗﯾق ﻟﻣوارد اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ :" وﺗﻌرف ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ - 
 . 6"اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ 
 
  
                                                           
  .681 :، ص5002ﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ﻣﻧﺷﺄة اﻟﻣﻌﺎرف، اﻹ، اﻻﻧﺗرﻧتدارة اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻌوﻟﻣﺔ و إﻪ أﺣﻣد، طﻣﺣﻣد ﻓرﯾد اﻟﺻﺣن، طﺎرق  -1
 طﻧﯾﺔ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻻﻟﻛﺗروﻧﻲ ﻓﻲ ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ اﻟﻌراق دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن اﻟو إأﺛر ﺳﺎﻟم ﻣﺣﻣد ﻋﺑود، ﻓﺎﯾزة ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم ﻣﺣﻣد ،  -2
  . 122 : ، ص1102، 72ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻ
  .911 :، ص0102دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣدﺧل ﻛﻣﻲ وﺗﺣﻠﯾﻠﻲ ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقإﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ،  -3
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﺳﻣﻧت وﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪ : دور ﺗﻛﯾﯾف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺑن اﻟطﯾب إﺑراﻫﯾم،  -4
  . 92: ، ص 5102، ﺟﺎﻧﻔﻲ  31اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد  اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت، » EDCE «ﺑﺎﻟﺷﻠف 
  .901 :، ص9002دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰﺳﺗﺧﺑﺎرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻧظم اﻻﺧرون، آﻋﻼء ﻓرﺣﺎن طﺎﻟب و  -5
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﺎرة ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت : اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم أﺑﻌﺎد اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ دورﻗﯾس ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺻﺎﻟﺢ، ﻣﺣﻣد ﺑﺎﻧﻲ،  -6
  . 38: ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ، ص92اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ اﻟﻧﺟف اﻷﺷرف، 






، اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻟﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳﻘﺎط وﺗوﺟﯾﻪ ﺣرﻛﺎت وﻋﻣﻠﯾﺎتإﻋﻠم وﻓن :" ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
  .1"دارة اﻟﻣوارد اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ إوﺗﺗطﻠب ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻛﺗﯾك اﻟذي ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻋﻠم وﻓن 
ﺗﯾﺟﯾﺔ وﻫﻲ ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﺗﺗﻧﺎول ﺳﺗراﺗﺗﺣﻘق اﻷﻫداف اﻹﻧﻬﺎ ﺗﻣﺛل ﺗﻠك اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺈﻓوﻛذﻟك 
  : اﻟﺗﺳوﯾق اﻷرﺑﻌﺔ وﻫﻲ  ﻋﻧﺎﺻر
  ؛اﻟﺗﻐﻠﯾف وﻏﯾرﻫﺎو  ﺿﺎﻓﺔاﻹو اﻟﺗﻧوﯾﻊ و ﻟﻐﺎء ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻹ اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ: اﻟﻣﻧﺗﺞ: أوﻻ
  ؛ﺗﺑﺎﻋﻬﺎ ﻟﻣﺟﻣوﻋﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ وﻓﻲ أﻗﺳﺎم اﻟﺳوق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔإﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﺗﻲ ﯾﺟب : اﻟﺳﻌر: ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻘﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ وﺧدﻣﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ت اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻓﻲﺳﺎاﻟﺳﯾﺎ: اﻟﺗوزﯾﻊ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﺗروﯾﺞ و ﻋﻼن اﻹ: زﺑﺎﺋن ﺗﺣت اﻟﻣﺳﻣﯾﺎت اﻟﻣﻌروﻓﺔ ﻣﺛلﺗﺻﺎل اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻣﻊ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻ: اﻟﺗروﯾﺞ: راﺑﻌﺎ
  . 2ﻟﺦا...اﻟﻣﻌﺎرض و  اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔو اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و 
ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف وﺗطوﯾر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﺗﺿﻣن ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻹﻟﻬذا 
 . 3ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ﻫذا اﻟﺳوقااﻟذي ﯾﺷﺑﻊ 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻧﺎﺟﺣﺔ ﻫﻲ ذات اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف وﻫذا ﯾﻛون ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل، ﻛﻣﺎ ﻻﺑد أن واﻹ
  . 4ﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﯾز ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔﻣﺛل ﻟﻠﻣوارد، وﻣﻊ ﺧﺎﺻﯾﺔ اﻟدﯾﺗﻛون ذات ﻛﻔﺎءة ﻓﻲ اﻻﺳﺗﺧدام اﻷ
( 3C)ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺛﻼﺛﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻛﺎﻣل ﻣﻊ اﻹ ﻻإﯾﻣﻛن أن ﺗﺗم  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻻوﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹ
 ﯾﺟﺎﺑﻲ واﻟﺗﻔوقﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺗﺷﻛل اﻟﺗﻌظﯾم اﻹإ، وأن ﯾطﺔ اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲوﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﺣ
  .5أﻓﺿل ﻟﺣﺎﺟﺎت اﻟزﺑﺎﺋنﯾن ﻓﻲ ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳ
  :ﻲﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺛﻼث ﻗرارات ﻫإﯾﺗطﻠب ﺗﺷﻛﯾل  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹ( 3C)ﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﻘﺎط او 
                                                           
، 6002، 31اﻟﻌدد ﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، ﻗﺗﺻﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻠﻣﺟوﯾق ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳإاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺳﻣﯾرة ﻋﻠﻲ اﻟزﺑﯾدي،  -1
  . 96 :ص
 اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣرﻛزﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و ﻣﺟﻠﺔ اﻟدراﺳﺎت اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﺟودة واﻟﺗﻣﯾز ﻓﻲ اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ، إدور ﻓوزي ﻣﺣرﯾف،  -2
  . 29، 19:، ص ص8002، ﺟﺎﻧﻔﻲ 10اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ ﺑﺎﻟوادي، اﻟﻌدد 
  . 51: ، ص4002 / 3002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺑراﻫﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق، إﺳﻣﺎﻋﯾل اﻟﺳﯾد، ﻧﺑﯾﻠﺔ ﻋﺑﺎس،  -3
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﺎرة ﻣن : دور اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم أﺑﻌﺎد اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻗﯾس ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺻﺎﻟﺢ، ﯾﺎﺳﻣﻪ ﻣﺣﻣد ﺑﺎﻧﻲ،  -4
  . 98: ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ، ص92ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ اﻟﻧﺟف اﻷﺷرف، 
، 1102اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﯾﺳرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  -5
  . 73: ص






 ؛أي ﺗﺣدﯾد اﻟﺳوق:  ﻣﻛﺎن اﻟﺗﻧﺎﻓس 
ﻣﺛل ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺞ ﺟدﯾد ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ ﺣﺎﺟﺔ اﻟزﺑون أو ﺗﻛوﯾن ﺗﺻور ﺟدﯾد ) أي وﺳﯾﻠﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓس : ﻛﯾﻔﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓس  
 ؛ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ
  . 1ﻟﻰ اﻟﺳوقإأي ﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول : وﻗت اﻟﺗﻧﺎﻓس  
وﻫﻲ ﻛﺎﻓﺔ ، وﯾقﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻫﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺗﺿﻣن اﻟﺗﺧطﯾط ﻟﻠﺗﺳوﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﺗﺿﺢ أن اﻹ
ﻟﻰ اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺣﯾطﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻛذﻟك إﻟﻰ اﻷﻫداف اﻟﻣرﺟوة ﺑﺎﻟﻧظر إﻠوﺻول ﻟﺟراءات اﻟﺗﻲ ﺗﻬدف اﻹ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻰ ﺑﻌض اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾط اﻹإوﻣن ﻫﻧﺎ ﯾﺗم اﻟﺗطرق  ،اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎدﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ
 .ﻟﻠﺗﺳوﯾق 
ﺑﺷﻛل ﻣﻘﺑول ﻟﻛل ﻣن طرﻓﻲ ﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣوﺿوﻋﺔ إأﺳﻠوب ﻋﻠﻣﻲ ﻣﺗﻛﺎﻣل ﯾرﻣﻲ " :ﺣﯾث ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
ﺣﻘوق ﺣﺗﻛﺎر وﺗﺻون وﻣن ﺧﻼل وﺿﻊ ﺗﺷرﯾﻌﺎت ﺗﻣﻧﻊ اﻻ ،اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﺟﻬﺔ واﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻣن ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎدﻟﺔ
  . 2"اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك 
ﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ إداري اﻟﻣرﺗﺑط ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ اﻟﻧﺷﺎط اﻹ" :ﺑﺄﻧﻪ ﯾﻌرفو  - 
داف ﺑﺄﺣﺳن اﻟوﺳﺎﺋل وأﻗل ﻟﻰ ﺗﻠك اﻷﻫإوﺗﺣدﯾد أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﺻرف اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺑواﺳطﺗﻬﺎ اﻟوﺻول 
 .3"اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف
ﻣﻧطﻘﻲ ﻣﻧظم ﺗﺷﺗﻣل ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧطوات اﻟﻣﻧﻬﺟﯾﺔ اﻟﻣﺗﺗﺎﺑﻌﺔ ﺑدءا ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻔﻛﯾر " :ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
ﺎ ﻣن ﺗﻐﯾرات ﻣﺗﺣدﯾد رﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وأﻫداﻓﻬﺎ ﻣرورا ﺑﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻣﺎ ﻗد ﯾطرأ ﻋﻠﯾﻬ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣﺧططﺔ ﻓﻲ ﺿوء ﻧﺗﺎﺋﺞ إﺑﺗطوﯾر  اﻧﺗﻬﺎءا، و ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ
  . 4" ﻣﻊ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﻣﺗﺳﺎرﻋﺔ وﻋﻧﺎﺻرﻫﺎﻟﻠﺑﯾﺋﺔ ﻣﻊ ﻣراﻋﺎة ﺟﺎﻧب اﻟﻣروﻧﺔ ﺗﻣﺎﺷﯾﺎ 
                                                           
 ،2102دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﺷﺎﻣل واﻟﻣﺗﻛﺎﻣل، : أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  -1
  . 973: ص 
، 3102، 43اﻟﻌدد ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻدور ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق، ﺳﻧﺎء ﺣﺳن ﺣﻠو،  -2
  . 661 :ص
، (ﻣﺗﻛﺎﻣل  - ﻧﻣوذج رﯾﺎدي ) إدارة اﻟﺗﻐﯾﯾر ودورﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺧطﯾط اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻷردﻧﻲ ﻋﻠﻲ ﻓﻼح اﻟزﻋﺑﻲ،  -3
  . 38: ، ص9002، دﯾﺳﻣﺑر 60أﺑﺣﺎث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وٕادارﯾﺔ، اﻟﻌدد 
 ،ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾرﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ، طﺎر اﻟﻧظري واﻟواﻗﻊ اﻟﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻاﻹ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲاﻟﺗﺧطﯾط اﻹرة، ﯾﻋﻣر ﺑن ﺳد -4
  . 432 :، ص3102، 31اﻟﻌدد 






ﺗﺧﺎذ اﯾﻣﻛن  ، ﻟذﻟك ﻻﺳﺗﻣرارﺎﺑل ﺗﻌﻣل ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ دﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ وﻣﺗﻐﯾرة ﺑ ﻌﻣل ﻓﻲ اﻟﻔراغن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻻ ﺗإ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹدارة إن ﺗﺑﻧﻲ ﺈ، وﻋﻠﯾﻪ ﻓرات ﺳﻠﯾﻣﺔ ﺑﻣﻌزل ﻋن ﻫذﻩ اﻟﺗﻐﯾراتﻗرا
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق ﯾﻌد أداة ن اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺈ، ﻣن ﻫﻧﺎ ﻓطﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔﯾﺟﺎد ﺣﻠول ﻣﻧإﺷﺄﻧﻪ 
ﺳﺗﻣرار واﻟﻧﻣو، ﻓﺿﻼ ﻋن ﻟﻰ اﻟﺑﻘﺎء واﻻإﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑواﺳطﺗﻬﺎ اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺳرﯾﻌﺔ وﺻوﻻ 
  . 1ﺳﺗﻐﻼل ﻣواردﻫﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺑﻛﻔﺎءة ﻋﺎﻟﯾﺔارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ زﯾﺎدة ﻗد
ﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺗوﺟﻬﺎت ا :"ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻋﻠﻰ أﻧﻪﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗﺧطﯾط اﻹ
، وذﻟك ﻣن ﺧﻼل اﻟوﺿﻌﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔرﻛز ﻋﻠﻰ ﻧﻣو اﻟﺳوق و ﯾ، وﻫو ﻣﺗﻐﯾرات ﻣﺣﯾطﻬﺎ ةﻣﻊ ﻣراﻋﺎ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد
  . 2" واﻟﺧﺎرﺟﻲ واﻟﺗﺧﺻﯾص اﻟﺟﯾد ﻟﻠﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻲاﻟﺗوازن اﻟداﺧﻠﺗﺣﻘﯾق 
 ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻣﺣددات اﻹ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
، واﻟﻣدﯾر اﻟﻔﻌﺎل ﺗﻘﻊ ﻘوى اﻟﻣﺣرﻛﺔ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻫﻲ ﻓﻲ ﻣوﻗﻊ اﻟ ﺗﻌد اﻟرؤﯾﺔ ﻫﻲ ﻗﻠب اﻟﻘﯾﺎدة :اﻟرؤﯾﺎ: أوﻻ
، وٕان اﻷﻫداف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد 3ﻟطﺎﻗﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣرك اﻟﻔﻌﺎل ﻋﻠﯾﻪ ﻣﻬﻣﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ رؤﯾﺔ 
   . 4رؤﯾﺗﻬﺎاﻟﺗﻐﯾرات اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻟﺗﺣرﯾك اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻧﺣو 
ﻬﺔ ﻧﺣو اﻟﺗﻣﯾز ﺟﻣؤﺛرة ﻋﺎطﻔﯾﺎ ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟطﻣوﺣﺎت اﻟﻣﺗ( واﻗﻌﯾﺔ ) ذﻫﻧﯾﺔ وﻫﻲ ﺻورة ﺗﺧﯾﻠﯾﺔ اﻟرؤﯾﺔ و 
ﻧﺟﺎز واﻟﺗﺣول اﻟﻣﻧﺷود اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣرﻏوب ﻟﻺ، وﻟذﻟك ﯾﻌﺗﻣد ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻋﺑﺎرات ﻣﺛﯾرة ﻋﻧد اﻟﺗﻐﯾر ﻋن ﺑداعواﻟﺗﻔوق واﻹ
  . 5ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل
، ﺔﯾﺳﺗراﺗﯾﺟرﺷﺎدﯾﺎ ﻟﻺإدارة اﻟﺗﺣﻔﯾز واﻟﻘﯾﺎدة واﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛل ﺧطﺎ وﺳﺎﺋل ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻹﻛذﻟك ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻬﺎ و 
اﻟﻌﻣل ﺳﺗﺧدام اﻟﻣوارد اﻟداﺧﻠﯾﺔ وﺧﻠق ﺧطﺔ ﻟﻠﻔﻛر و اوﯾﻌﻣل ﻫذا ﻋﻠﻰ ﺗﺣﺳﯾن وﺗوﻓﯾر اﻟﺗﺻﺣﯾﺢ اﻟذاﺗﻲ ﻓﻲ 
  . 6وﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﻟﻣﺻداﻗﯾﺔ واﻟﺗﻣﺎﺳك ﻛﯾﻠﻬﺎ ﺣﯾث ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗوﻓﯾر اﻟﺣﺎﻓزوﯾﻛﻣن ﺳر ﻧﺟﺎح اﻟرؤى ﻓﻲ ﺗﺷ، اﻟﺗﺟﺎرﯾﯾن
                                                           
  . 86 :، ص0102، 89، اﻟﻌدد 23ﻣﺟﻠد اﻟ ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن،ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق، أﺛر اﻟﻣﻌرﻓﺔ  ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو،  -1
  . 432 :، صذﻛرﻩ ﻋﻣر ﺑن ﺳدﯾرة، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -2
، 3102، 211، اﻟﻌدد 53اﻟﻣﺟﻠد  ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن،ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻌزﯾز إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟرﯾﺎدة ﻣن ﻣﻧظور اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ اﻟﺗوﺟﻪ اﻹﺳﻌﯾد ﻋﺑد اﷲ ﻣﺣﻣد،  -3
  . 662 :ص
 ﻷراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣدراء ﻓﻲ ﺷرﻛﺔﺔ دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼﻋﯾ: ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺔ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟذﻛﯾﺔﯾوﺳف ﺣﺟﯾم اﻟطﺎﺋﻲ وآﺧرون،  -4
  . 731: ص، ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ62ﻟﻌدد ، ادارﯾﺔﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹزﯾن اﻟﻌراق ﻟﻼﺗﺻﺎﻻت، 
  . 091: ، ص9002دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰاﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻫوﺷﯾﺎر ﻣﻌروف،  -5
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻛﯾف ﺗﺣﺻل ﻋﻠﻰ أﻗﺻﻰ ﻗﯾﻣﺔ ﺑﺈﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أﻋﻣﺎل ﻓﻌﺎﻟﺔ، : اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲروﺑرت ﺟﻲ وﯾﺗﻧﺎم وآﺧرون، ﺗرﺟﻣﺔ ﻧﺳﻣﺔ ﯾﺎﺳﻣﻲ،  -6
  . 13: ، ص1102اﻷوﻟﻰ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل اﻟﻌرﺑﯾﺔ، دم، 






ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺻﯾﻐﺔ ﻟﻔظﯾﺔ ﻣﻛﺗوﺑﺔ أو ﺿﻣﻧﯾﺔ ﺗﺗﻛون ﻣن ﻋدة " :ﺗﻌرف رﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ :اﻟرﺳﺎﻟﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻧﺷﺎط اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ، وﯾﺣدد ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟﺟﻣلﻔرد ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎﺟﻣل ﺗﻌﻛس اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﻲ ﺗﻧ
 . 1"واﻟﻐرض اﻟذي ﯾﺑرر وﺟودﻫﺎ ﻗﺻد ﺗﺣﻘﯾق ﻣطﺎﻟب اﻷطراف ذات اﻟﻣﺻﻠﺣﺔ 
اﻟﻐرض اﻟذي ﯾﻣﯾز اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺷﺎﺑﻬﺔ وﯾﺗﺣدد ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﻣﺟﺎل " :ﻛﻣﺎ ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎ
 . 2"ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻣﻧظور اﻟﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺳوق 
ﻗﺗﺻﺎد ﻓﻲ وﻛﻔﺎءة اﻟﺗﻧظﯾم أو اﻻ ،اﻟراﻫن وﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﺣﻘﯾﻘﻪوﻛذﻟك ﺗﻘوم اﻟرﺳﺎﻟﺔ ﺑﺗﺷﺧﯾص ﺳﻣﺎت اﻟواﻗﻊ 
أو ﺑﺗﺣﻘﯾق  اﻟﻣوﺿوع ﺑﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ، ﺳواء ﺗﻌﻠقاﻟﺑﻌﯾد ﻧﺣو اﻷﻓﺿلﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻐﯾﯾر واﻟﺗﺣرك ﻋﻠﻰ اﻷﻣد 
  . 3ﻗﺗﺻﺎدﺣداث ﺗﺣوﻻت ﻫﯾﻛﻠﯾﺔ ﺟوﻫرﯾﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻻﺈﻗﺗﺻﺎد ﻛﻠﻲ ﻣﻌﯾن أو ﺑﻣﻌدﻻت ﻣﺗﻧﺎﻣﯾﺔ وﻣﺳﺗﻘرة ﻻ
ﻣﺎ ﻫﻲ درﺟﺔ : ﻰ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫوﻟإن اﻟﺳؤال اﻟرﺋﯾﺳﻲ اﻟذي ﯾواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺗﺟﻪ ا ٕو 
ﻟﺗزام اﻟﻣﻧظﻣﺔ ادرﺟﺔ  دوﻟﻲ، وﯾﻘﺻد ﺑدرﺟﺔ اﻟﺗﻐﻠﻐل ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﻲ ﺳوف ﺗﻠﺗزم ﺑﻬﺎ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواقاﻟﺗﻐﻠﻐل اﻟ
  :اﻟرﺳﺎﻟﺔ ﻟﻸﺳﺑﺎب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻣﯾﺔ وﺿﻊ وﺗرﺟﻊ أﻫ؛ 4ﯾﻣﺎﻧﻬﺎ ﺑﺄﻫﻣﯾﺔ ﻫذﻩ اﻷﺳواق ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻬﺎا ٕو 
ﺷﺑﺎع إﻟﻰ إﺗﻌطﻲ اﻟرﺳﺎﻟﺔ ﺗﻌرﯾﻔﺎ واﺿﺣﺎ وﻣﺧﺗﺻرا ﻟﻠﻐرض ﻣن وﺟود اﻟﻣﻧظﻣﺔ ووظﺎﺋﻔﻬﺎ واﻟﺳوق اﻟذي ﺗﺳﻌﻰ  - 1
  ؛ﺣﺎﺟﺎﺗﻪ ورﻏﺑﺎﺗﻪ
  ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺳوف ﺗﺗﺑﻌﻬﺎرﺳﺎﻟﺔ ﻣﺟﺎﻻت اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻹاﻟﺗﺣدد  - 2
  ؛ﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﺧرى اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﻣﺟﺎلﺗﺣدد اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﻲ ﺳوف ﺗﺗﻧﺎﻓس ﻓﯾ - 3
  .ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ﻣﺳﺗﻘﺑﻼ وﻣﺎﻫﯾﺔ أﻧﻣﺎط اﻟﻧﻣو واﻻ ،ﺗﺣدد ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ - 4
  
  
                                                           
  . 131: ، ص1102، 11ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﺗﻔﺎﻋل ﺑﯾن اﻟرﺳﺎﻟﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻاﻟﺳﻌﯾد ﻗﺎﺳﻣﻲ،  -1
، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ، ﻗﺳم واﻗﻊ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﻓﻲ اﻷردنﻣوﻓق ﻣﺣﻣد اﻟﺿﻣور،  -2
  . 31: ، ص8002 إدارة اﻷﻋﻣﺎل، اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﻌﻠوم اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ، اﻷردن،
  . 091: ، صذﻛرﻩ ﻫوﺷﯾﺎر ﻣﻌروف، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -3
  . 46: صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ، 3991ﻣﻔﺎﻫﯾم وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﺟﯾﺔإﺳﻣﺎﻋﯾل ﻣﺣﻣد اﻟﺳﯾد،  -4






ﻷﻧﻪ ﺑﻣﻌرﻓﺔ ﻧوع اﻟﻧﺷﺎط اﻟذي ﺗﻣﺎرﺳﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺎء اﻹذا ﺗﻠﻌب دورا ﻫﺎﻣﺎ ﻓﻲ ﺑﻧإﻓﺎﻟرﺳﺎﻟﺔ 
ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﯾﻛون ﻟﻬﺎ ﻓﻛرا وﺑﺗﺣﻘﯾق ﺣﺎﺟﺎت اﻷﻓراد ذات اﻟﻣﺻﻠﺣﺔ  ﻣﻛﺎﻧﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﺑﺎﻟوﻗوف ﻋﻠﻰو 
  . 1ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻋﺗﺑﺎرﻩ ﺻﺎﻧﻌﺎ ﻟﻺﺎﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎ ﻧﺎﺗﺟﺎ ﻋن اﻟدور اﻟﻘﯾﺎدي اﻟذي ﯾﻣﺎرﺳﻪ ﻣدﯾرﻫﺎ ﺑإ
اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ وأﺳﺑﺎب ﺷرﻋﯾﺗﻬﺎ ﯾﺳﺎﻋد ﺗﺣدﯾد أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد ﻧوع اﻟﻧﺷﺎط اﻟذي ﺗﻣﺎرﺳﻪ و  :اﻷﻫداف :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻣﺳﺗوى أداء اﻟوﺣداتﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار ﻛﻣﺎ ﯾوﻓر اﻷﺳس واﻟﻣﻌﺎﯾﯾر از ﻛ، وﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻧﺳﯾق ﺑﯾن ﻣراوﺟودﻫﺎ
، ﻟذﻟك ﻻﺑد ﻣن أن ﺗﻛون ﯾﺟﯾﺎتﺳﺗراﺗﻪ ﺑواﺳطﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹﻘﯾﻣﻛن ﺗﺣﻘﯾ ﺷﻲء، وﺗﻌﺗﺑر اﻷﻫداف أﻗﺻﻰ اﻷﻓراداﻟﺗﺎﺑﻌﺔ و 
 .2ﻧﺟﺎزﻫﺎ إﻣرﻧﺔ وﯾﻣﻛن و ﻣﺗراﺑطﺔ و  اﻷﻫداف ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﻘﯾﺎس
ن اﻷﻫداف ﺗﺣدد ﺈﺧر ﻓآﻣﻌﻧﻰ ﺑ، و أو ﻣﻘﺻد ﯾﺗم ﺣﺷد اﻟﻣوارد ﻟﺗﺣﻘﯾﻘﻪﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﻬدف ﻫو ﻏﺎﯾﺔ 
  :نوﻣن ﻫﻧﺎ ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻔرﻗﺔ ﺑﯾن اﻷﻫداف واﻟﻐﺎﯾﺎت ﺣﯾث أ ،ﻧﺟﺎزﻩ أو ﺗﺣﻘﯾﻘﻪإﻣﺎ اﻟذي ﯾﻣﻛن 
ﻟﻰ واﻗﻊ ﻋﻣﻠﻲ وﺗﺗﺳم ﺑﺎﻟﺗﺣدﯾد إﻫﻲ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣطﻠوب ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ﻟﺗرﺟﻣﺔ ﻣﻬﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ورﺳﺎﻟﺗﻬﺎ : اﻷﻫداف - 
  ؛ﻟﻰ اﻟﺗﻔﺻﯾلإﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎس واﻟﻣﯾل ا ٕو  اﻟدﻗﯾق
ﺎ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻫﻲ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﺗرﺗﺑط ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﻐرض اﻟذي ﯾﻣﯾزﻫ: اﻟﻐﺎﯾﺎت - 
ﺔ اﻟﺑﻌد ﻋن اﻟﺗﻔﺎﺻﯾل اﻟدﻗﯾﻘﺔ واﻟﺷﻣول ﻟﻛﺎﻓ: ﺑﺑﻌض اﻟﺧﺻﺎﺋص أﻫﻣﻬﺎ ﺗﻣﯾز اﻟﻐﺎﯾﺎت، وﯾﺟب أن ﺗاﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔ
  .واﻟﻣدى اﻟزﻣﻧﻲ اﻟطوﯾل  اﻟﻣﺟﻣوﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ
وﺗﺗﺳم ﺑﺎﻟﻌﻣوﻣﯾﺔ  ﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾدإواﻟﺧﻼﺻﺔ أن اﻟﻐﺎﯾﺎت أﻫداف ﻋﺎﻣﺔ ﺷﺎﻣﻠﺔ ﺗرﻣﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﻫداف ﺗﺣﺗوي ﻋﻠﻰ وﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻷ؛ 3ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲاﻹ رﺗﺑﺎطﺎ وﺛﯾﻘﺎ ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾطا، وﻟﻬذا ﻓﻬﻲ ﺗرﺗﺑط اﻟﺷﻣولو 
  :اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ؛ﻟﯾﻬﺎإاﻟﺣﺎﻟﺔ أو اﻟظروف اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟوﺻول  - 1
 ؛ﻣﻘﯾﺎس ﻟﻘﯾﺎس ﻣدى اﻟﺗﻘدم ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺣﺎﻟﺔ أو اﻟظروف اﻟﻣرﻏوب ﻓﯾﻬﺎ - 2
 ؛ﻟﯾﻪإﻫدف ﻣﺣدد ﺗﺣﺎول اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺻل  - 3
                                                           
  . 231، 131 :، ص صذﻛرﻩ قﺑاﻟﺳﻌﯾد ﻗﺎﺳﻣﻲ، ﻣرﺟﻊ ﺳ -1
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻷردﻧﯾﺔ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺷﺄةإدارﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹأﺛر ﻧظم ﻓﺎﯾزة ﺟﻣﻌﺔ اﻟﻧﺟﺎر، ﻋﺑد اﻟﺳﺗﺎر ﻣﺣﻣد اﻟﻌﻠﻰ،  -2
  . 241 :، ص6002، أﻛﺗوﺑر 20، اﻟﻌدد 01ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺻﺎﺋر، اﻟﻣﺟﻠد 
  . 532، 432 :، ص ص0102اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﯾﺳرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺑﻼل ﺧﻠف اﻟﺳﻛﺎرﻧﺔ،  -3






 . 1ﺧﻼﻟﻪ ﻫذا اﻟﻬدفﻧطﺎق زﻣﻧﻲ ﻻﺑد أن ﯾﺗﺣﻘق ﻣن  - 4
اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛن ﻣن ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ وﺗﺷﻣل " :ﺗﻌرف اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ :اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت :راﺑﻌﺎ
ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﺟراءات اﻟﻣوﺿوﻋﺔ ﺑﻬدف اﻟوﺻول ﻟﻸﻫداف اﻟﻣﺣددة وﻫﻲ ﺗوﺟﻪ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﺎت واﻟﻘواﻋد واﻹ
  " .وﺗﺗﻧﺎول اﻟﻣواﻗف اﻟﻣﺗﻛررة 
ﺗرﺟﻣﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ أرض ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت واﻟﺑراﻣﺞ ﻟﯾﺗم ﺗﻔﺳﯾرﻫﺎ و اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت ﻟﻸﻫداف واﻹوﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﺣﺗﺎج ﻫذﻩ 
ﺗﺑﻌﺎ ﻟطﺑﯾﻌﺔ ﻋﻣل ... ﻣﺎ أن ﺗﻛون ﻣﻛﺗوﺑﺔ أو ﺷﻔﻬﯾﺔ أو ﻣﻌﻠﻧﺔ أو ﺳرﯾﺔ ﺛﺎﺑﺗﺔ أو ﻣﺗﻐﯾرة إ، وﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟواﻗﻊ
  .اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﻣرﺟﻌﯾﺎت اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ ﻟﻠﻘﺎﺋﻣﯾن ﻋﻠﯾﻬﺎ 
 . 2ﻟﺳﯾﺎﺳﺎت واﻷﻫداف اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔوﺗﻌﺗﺑر وﺳﯾﻠﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق ا :اﻟﺑراﻣﺞ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻣراﻗﺑﺗﻬﺎ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث 
 اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺷﺧﯾﺻﻬﺎ ﻟﻛل ﻣن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ و ﺑﻌد ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹ
ﻋﻠﻰ أرض اﻟواﻗﻊ ﻣﻊ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﻣراﻗﺑﺔ  ، ﺗﻘوم ﺑﻌد ذﻟك ﺑﺗﻧﻔﯾذﻫﺎﻰ اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺳﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻫذا ﻟﻠﺗﻌرف ﻋﻠ
ﻟﯾﻬﺎ ﻣﻊ إ، وﻫذا ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻣدى ﺗطﺎﺑق اﻷﻫداف اﻟﺗﻲ ﺗم ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ أو اﻟوﺻول ﻣرة ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗتاﻟﻣﺳﺗ
  .اﻷﻫداف اﻟﻣرﺳوﻣﺔ أو اﻟﻣﺳطرة ﻣﺳﺑﻘﺎ 
  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﺗﻧﻔﯾذ اﻹ :اﻟﻔرع اﻷول
، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔدارة اﻹاﻹﺗﻌﺗﺑر ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﺑﻌد ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺻﯾﺎﻏﺔ ﺿﻣن ﻋﻣﻠﯾﺎت 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إدارة إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أرض اﻟواﻗﻊ ﺗﻌد ﻣن أﻫم اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ أي ﺣﯾث أن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ وﻟﻸﻫداف اﻟﻣﺻﺎﻏﺔ وﻟﻠﺑراﻣﺞ اﻹﺧﺗﺑﺎر اﻟﺣﻘﯾﻘﻲ ﻟﻣﺻداﻗﯾﺔ اﻟﺗوﺟﻪ اﻹﺣﯾث أﻧﻪ ﯾﻣﺛل اﻻ، ﻛﺎﻧت
  .اﻟﻣﻌﺗﻣدة 
ﺔ ﯾﺟﯾﺳﺗراﺗﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻘوم ﺑﺗﻌرﯾف ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺗﻧﻔﯾذ اﻹﻟﻰ ﻣﻔﻬوم إﻟﺗطرق ا ﻗﺑل :ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻣﻔﻬوم اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻹ :أوﻻ
ﻟﺿﻐوط اﻟﺑﯾﺋﺔ ﻌد ﺗﻌرﺿﻬﺎ ﻟﻰ أﻫداﻓﻬﺎ ﺑإاﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠوﺻول :" اﻟﺗﻲ ﺗﻌرف ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎو 
ﻣن اﻟﺧطوات ﺗﺑدأ ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﺗوﺟﻪ ، واﻟﺗﻲ ﺗﺗﺿﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ دارة ﻓﯾﻬﺎوﻋواﻣل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ وﺗوﺟﻬﺎت اﻹ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
                                                           
  . 44 :، ص1102اﻟﻣﻛﺗب اﻟﻌرﺑﻲ ﻟﻠﻣﻌﺎرف، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻔﺗﺎح،  -1
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ﺿﻊ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻓﻲ ﺿوﺋﻬﺎ و ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ وﺗﺣﻠﯾل ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﺗﺣدﯾد أﻫداﻓﻬﺎ اﻹاﻹ
ﻟﻰ اﻟﺑدﯾل اﻷﻓﺿل وﻓﻘﺎ ﻟﻣﻌﺎﯾﯾر ﺗم ﺗﺣدﯾدﻫﺎ إ، ﺛم ﺗﻘﯾﯾﻣﻬﺎ ﻟﻠوﺻول ﯾﺟﯾﺔﺳﺗراﺗاﻹ( اﻟﺑداﺋل)ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﯾﺎرات 
  . 1" ﺳﻠﻔﺎ
اﻟﺗﻲ رﺳﻣﺗﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ وﺿﻊ اﻷﻓﻛﺎر واﻟﺗوﺟﻬﺎت إﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﺻﯾﺎﻏﺔ 
ن ﺈ، وﻋﻠﯾﻪ ﻓاﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻛﻲ ﺗﺣﻘﻘﻬﺎ ﻋﺑر أدواﺗﻬﺎﻋﺑر رﺳﺎﻟﺗﻬﺎ وأﻫداﻓﻬﺎ اﻹ
 . 2اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺗﺣدﯾدا ﺎﻟﻰ ﺣﯾن اﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟﻘﺑول ﻓﻲ ﻣﯾدان ﻋﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺑﺟﺎﻧﺑﻬإاﻟﺻﯾﺎﻏﺔ ﻫﻧﺎ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﻧﻘل اﻷﻓﻛﺎر 
وﺟﻌل اﻷﻓراد واﻟﻛﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ  ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣوﺿﻊ اﻟﺗطﺑﯾق اﻟﻌﻣﻠﻲﯾﻘﺻد ﺑﺎﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ وﺿﻊ ا
وذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺑﻧﺎء ﻫﯾﻛل ﺗﻧظﯾﻣﻲ ، طﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﻧﺟﺎحﺧﯾﺧﺻﻬﺎ ﻣن اﻟ ﻲ ﺗﻧﻔﯾذ أدوارﻫﺎ أو ﻣﺎاﻟﻔرﻋﯾﺔ ﺗﺑدأ ﻓ
، ووﺿﻊ ﻧظﺎم اﻣﺞ اﻟداﻋﻣﺔ ﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، وﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوازﻧﺎت واﻟﺑر در ﻋﻠﻰ ﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺧطﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻗﺎ
ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أو ﻣﻧﺎخ ﺗﻧظﯾﻣﻲ داﺧﻠﻲ ، وﻛذﻟك ﺧﻠق ﺛﻘﺎﻓﺔ ﯾراﻗب ﻣدى ﺗﻘدم ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذﻣﻌﻠوﻣﺎت وﺗﻘﺎرﯾر ﯾﺗﺎﺑﻊ و 
  . 3ﺳﺟم ﻣﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﻣﺎ ﯾﺿﻣن ﻧﺟﺎﺣﻬﺎﻧﯾ
اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻓﯾﻬﺎ ﺗرﺟﻣﺔ " :ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﺑﺄﻧﻬﺎﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻹ hcuaJ te nosnhoJﯾﻌرف ﻛل ﻣن  -
اﻟﻣﺎدﯾﺔ طﺎر ﺑﻧﺎء ﻧظﺎم اﻟﺗﺧطﯾط وﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد إﻓﻲ ﺟراءات ﻋﻣل إﻟﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺻﺎﻏﺔ أو اﻟﻣوﺿوﻋﺔ اﻹ
دارﯾﺔ واﻟﻘﯾﺎدة وﻧظم ﺗﻘﯾﯾم اﻷداء ، وﻧظﺎم اﻷﻓراد واﻟﺣواﻓز واﻟﺗرﻛﯾﺑﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ وﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹاﻟﺑﺷرﯾﺔو 
  . "ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻹ
ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺗراﺑطﺔ ﻣﻊ ﺑﻌﺿﻬﺎ اﻟﺑﻌض واﻟﺗﻲ ﺗﺗﺿﻣن ﺗﻛوﯾن ﻣﺗطﻠﺑﺎت " :وﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
ﻣﯾﺔ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﻧظﯾو  ﻣل ﻫذﻩ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗرﻛﯾب اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲﺧﺗﯾﺎرﻫﺎ وﺗﺷاظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻧﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﻣاﻹ
ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾط اﻟﻧظم اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ و  ﺗﺻﺎﻻتﻧظم اﻻو ﻧظم اﻟﻣﻛﺎﻓﺋﺎت واﻟﺗﻌوﯾﺿﺎت و  اﻷﻓرادﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و و  اﻟﻌﺎﻣﺔ
  . 4"اﻟرﻗﺎﺑﺔو 
                                                           
، 09، اﻟﻌدد03اﻟﻣﺟﻠد ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣوﺻل، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﻣداﺧل ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹأﺣﻣد ﯾوﻧس ﻣﺣﻣد اﻟﺳﺑﻌﺎوي،  -1
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  . 35: ، ص7002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﺟﻬﯾﻧﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري،  -2
ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻧوك اﻷردﻧﯾﺔ، : دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻣﻧﺻور ﻧﺎﺻر اﻟرﺟﻰ، ﻧﺎزم ﻣﺣﻣود ﻣﻠﻛﺎوي،  -3
  . 392: صدت، ، 33ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد 
  . 791: ﻟﻠﻧﺷر، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، د ت، ص اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار واﺋلﻣﻔﺎﻫﯾﻣﻬﺎ ﻣداﺧﻠﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﻌﺎﺻرة، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻓﻼح ﺣﺳن ﺣﺳﯾﻧﻲ،   -4






ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻋواﻣل ﻣﺣددة ﻣﺳﺑﻘﺎ ﻣﻧﻬﺎ داﻟﺔ " :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺄﻧﻬﺎﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ - 
  ".ﻫﻣﺎل اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ إوﻣدى ﺗواﻓر اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ ﻣﻊ ﻋدم  ﺔاﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ وأﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻣﺗﺑﻌ
ﺗﺗﻌﻠق ﺑﻛل ﻣن اﻟﺗرﻛﯾﺑﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ وﻧظم اﻟرﻗﺎﺑﺔ  :"ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲأن ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻹ nospmohTوﯾوﺿﺢ  - 
  . 1"ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ دارة اﻟﺗﻐﯾﯾر اﻹا ٕو  دارة ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتا ٕو  اﻟﺑﺷرﯾﺔواﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣرﺗﺑطﺔ أﺳﺎﺳﺎ ﺑﻣوارد اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺎدﯾﺔ و 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻌﺗﻣد ﺑﺎﻟدرﺟﺔ اﻷوﻟﻰ ﻋﻠﻰ اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ وﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﺟد أن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ
اﻷﻧﺷطﺔ واﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﻟذي ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﺗﺣدد ﻧوع اﻟﻌﻼﻗﺎت وأﺳﻠوب اﻟﻌﻣل وﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ وا
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﺳﻠﯾم واﻟﺳﻠوﻛﯾﺔ ﻣن أﺟل ﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺣدﯾد اﻷﻫداف ﻣﻊ ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻣﻌﺗﻘدات اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ ﺗ
اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ وﺿﻊ اﻷﻓﻛﺎر ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﺗﺗﻣﺛل ﺻﯾﺎﻏﺔ  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﻋﻣﻠﯾﺗﻲ ﺻﯾﺎﻏﺔ وﺗﻧﻔﯾذ اﻹ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻛﻲ ﺗﺣﻘﻘﻬﺎ ﻋﺑر أدواﺗﻬﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ واﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻟﺗﻲ رﺳﻣﺗﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﺑر رﺳﺎﻟﺗﻬﺎ وأﻫداﻓﻬﺎ اﻹ
اﻟﻘﺑول ﻓﻲ ﻣﯾدان ﻋﻣل ﻟﻰ ﺣﯾن اﻟﺗﻧﻔﯾذ و إن اﻟﺻﯾﺎﻏﺔ ﻫﻧﺎ ﺳﺗﻌﻧﻲ ﻧﻘل اﻷﻓﻛﺎر ﺈوﻋﻠﯾﻪ ﻓ ،اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ
ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ اأن اﻟﺻﯾﺎﻏﺔ ﺗﻌﻘﺑﻬﺎ ﻣرﺣﻠﺔ أﺳﺎﺳﯾﺔ وﻣﻬﻣﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﺑﺎﻟﺧطوات اﻟﻣﻣﻛن  ﻟﻰإﺷﺎرة ﻫﻧﺎ ﺑد ﻣن اﻹﻻ، و اﻟﻣﻧظﻣﺔ
، وﻣن أﺟل ﺗﺣﻘﯾق ﺻﯾﺎﻏﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻓﻌﺎل وأن ﺗﺄﺧذ ﻣداﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﺗطﺑﯾق ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺷﻛلإﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق 
  :ـاﻟﻧظر ﻓﻲ اﻟﻘرارات ذات اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﻧﻪ ﯾﺗطﻠب ﺈﻓﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻹ
ات ، وذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻣؤﺷر ﻲ ﯾﺗم ﺗﻛﺎﻣﻠﻬﺎ ﻣﻊ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدفﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻛاﻟﺗﺣدﯾد اﻟدﻗﯾق ﻟﻸﻫداف اﻹ - 1
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ وﻫذﻩ اﻷﻫداف ﯾﺟب أن ﺗﺗﻛﺎﻣل ﺑﯾن اﻹ اﻷرﺑﺎحو ﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺣﺻﺔ اﻟو  رﻗﻣﯾﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔووﺣدات اﻷﻋﻣﺎل اﻹ
واﻟﺗﻲ ﺗﻛون أﺳﺎﺳﺎ ﻓﻲ ﺗﻛوﯾن ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻓﻲ ﺗﻧﻔﯾذ ﻛل ﺟزء ﻣن اﻟﺑراﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻛﺗﯾﻛﯾﺔ ا - 2
  . 2وﻫذﻩ اﻟﻘرارات ﯾﺟب أن ﺗﺗﻛﺎﻣل ﻣﻊ ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔوﺗﺣﻘﯾق اﻹ
اﻟﺗﻲ ﺗﺄﺗﻲ ﺑﻌدﻫﺎ وﻫﻲ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ ن اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﺈ، ﻓدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣرﺣﻠﺔ ﻣﻬﻣﺔ و ذا ﻛﺎﻧت ﻣرﺣﻠﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹإ
، ﻷن اﻷﻛﺛر ﺗﻌﻘﯾدﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أرض اﻟواﻗﻊ وﺑﺻورة ﻧﺎﺟﺣﺔ ﯾﻣﺛل ﻓﻲ اﻟواﻗﻊ اﻟﺗﺣدي اﻷﻛﺛر ﺻﻌوﺑﺔ و اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻟﻺ
  .ﻧﺟﺎزات ﯾﺣدد ﻣﺑﺎﺷرة اﻟﺟﻬد اﻟﻣﺑذول ﻣﺳﺑﻘﺎ ﻟﻰ ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻹإطرﯾﻘﺔ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ ﻫذا اﻟﺗﺣدي وﺗرﺟﻣﺗﻪ 
                                                           
  .023، 913، ص ص 7991ﻣﻛﺗﺑﺔ اﻹﺷﻌﺎع ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔأﺳﺎﺳﯾﺎت اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -1
  . 45: ص، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، إﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري،  -2






ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺣﺗﻣﺎﻻت اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﻟﻠﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺻﯾﺎﻏﺔ واﻟﺗﻧﻔﯾذ ﻟﻺواﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل ﺗوﺿﯾﺣﺎ ﻻ
  .ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  اﻟﻌﺎﻣﺔ







  .991 :، ص0002، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﺗوزﯾﻊدار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر و ، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارة اﻹاﻹ، ﺣﺳﯾن اﻟﺣﺳﻧﻲ ﻓﻼح: اﻟﻣﺻدر 
  : ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻟﻣﻛوﻧﺎت ﻫذا اﻟﺷﻛل وﻓﻲ
ﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻟﻰ ﺟﺎﻧب ﻓﻌﺎﻟﯾإ ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔﺟﯾدة ﻹﻋﻠﻰ ﺻﯾﺎﻏﺔ  اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ن اﻟﻧﺟﺎح ﻫو اﻟﻧﺗﯾﺟﺔإ: اﻟﻧﺟﺎح -
ﯾﻣﻛن أن ﺗﻧﺟزﻩ ﻣن أﺟل ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف  ﺎدارة أﻧﺟزت ﻛل ﻣﺧر أن اﻹآوﺑﻣﻌﻧﻰ ، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻟﺗﻧﻔﯾذ ﻫذﻩ اﻹ
ﻟﻰ ﻓﺷل إﺔ ﺧﺎﺻﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻗد ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳﻠﺑﺎ وﺗؤدي ﯾﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﻓﺎﻟ، وﻟﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹ
  ؛ﻬﺎظﻣﺔ اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﻣﺗﻐﯾراﺗﺣﺗﻰ ﯾﺗﺳﻧﻰ ﻟﻠﻣﻧ ﺔﺑﯾﺋﻣﺳﺗﻣر ﻟﻠﺗﺣﻠﯾل ﺑﺑد ﻣن اﻟﻘﯾﺎم ﻓﻼ ﻟﻬذا، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹ
ن ﺳﯾﺊ و ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻛوﻟﻛن ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ ﻟﻬذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺟﯾدة إﻣﺣﺻﻠﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ  وﺗﻛون: اﻟﻣﺷﺎﻛل -
 اﻟﺻﺣﯾﺣﺔ ﻟﻬذﻩ ﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﺗرﺟﻣﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دون اﻻﻫﺗﻣﺎم اﻟﻣدﯾرﯾن ﺑﺎﻟﺻﯾﺎﻏﺔ اﻟﻧظرﯾﺔ ﻟﻺ، وﻫذا راﺟﻊ ﻻﺿﻌﯾفو 
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أرض اﻟواﻗﻊ ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟﺳﻠﯾم اﻹ
 (3)ﻟﻣﻐﺎﻣـــرة ا (1)اﻟﻧﺟــﺎح 























ﻧﺟﺎز ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟﺧﺎطﺊ ﻓﻲ ﻣﻌظم اﻷﺣﯾﺎن ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻛون ﻏﯾر واﺿﺢ ذﻟك ﻷن اﻹﻓﺎﻷداء اﻟﺿﻌﯾف ﻟﻺ
ذا ﺟرى إﻣﺎ  ﻓﻲﻣن دون اﻟﺗﺄﻛد  أو إﻋﺎدة ﺻﯾﺎﻏﺗﻬﺎ، ﺟراء ﺑﻌض اﻟﺗﻌدﯾﻼت ﻋﻠﯾﻬﺎإﻟﻰ إدﻓﻊ ﺑﻣﺗﺧذي اﻟﻘرار ﯾ
  ؛1ﻟﻰ اﻟﻔﺷلإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة أو اﻟﺗﻌدﯾﻼت اﻟﺗﻲ ﻛﺎﻧت ﻏﯾر ﻣﻼﺋﻣﺔ وﯾﻧﺗﻬﻲ اﻟﺗطﺑﯾق ﺗطﺑﯾق اﻹ
ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗطﺑﯾق  ىﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ وﻟﻛن ﺗﺟر ﻟﻰ اﻷوﺿﺎع اﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﻓﯾﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹإﺗﺷﯾر : اﻟﻣﻐﺎﻣرة -
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻗد ﯾﺗﺟﺎوز ﻋﻧﺎﺻر اﻷداء اﻟﺟﯾد ﻟﻺ زاء ﻫذا اﻟوﺿﻊ ﯾﻣﻛن ﺗوﻗﻊ ﻧﺗﯾﺟﺗﯾنا ٕو  ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﺟﯾدﻟﻺ
  ؛دارة ﻣن اﻟﻔﺷل اﻟوﺷﯾكاﻟﺿﻌف واﻟﻘﺻور اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺧطﺔ أو ﯾﺣذر اﻹ
 ﻬﺎﺟراءات اﻟﺗﻲ ﺗﺣﯾط ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗطﺑﯾﻘواﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﻏﻠب ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻛون ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹ ﻘﻊﯾ :اﻟﻔﺷل -
دارة ﻓﯾﺗﺣﺗم ﻋﻠﻰ اﻹ ﻣﻌﻘدةو دارة ﺑﺷﻛل ﺧﺎص ﻣﺷﻛﻠﺔ ﺻﻌﺑﺔ ، ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻹأﯾﺿﺎ ﺿﻌﯾﻔﺔ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹ تذا أﻋﯾدإﺧﺎﺻﺔ  ﺣﯾث ﺗﻛون ﺻﺣﯾﺣﺔ ،ﻧطﻼق ﻣن اﻟﺑداﯾﺔﻟﻰ اﻟوراء واﻻإاﻟﻌودة 
  .ن اﻟﻧﺗﯾﺟﺔ ﺳﺗﻛون اﻟﻔﺷل أﯾﺿﺎ ﺈﻧﻔس ﻣﻧﻬﺟﯾﺔ اﻟﺗطﺑﯾق اﻟﺳﺎﺑق ﻓﺑاﻟﻣﻌدﻟﺔ أو اﻟﺟدﯾدة 
ن ﻧﺟﺎح ﺈ، وﻋﻣوﻣﺎ ﻓﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺳاﻹوﺗﻧﻔﯾذ ﺻﯾﺎﻏﺔ  ﺗﻲﺗﺄﻛد ﻣن اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﻋﻣﻠﯾﻧ ﯾﺟب أنﻧﻪ ﺈوﺑﺷﻛل ﻋﺎم ﻓ   
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳﻬل ﻋﻣﻠﯾﺔ ، وﻟﻬذا ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹاﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻧﺟﺎح اﻟﻌﻣﻠﯾﺗﯾنﺳﺗر اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹ
  .ﺗﻧﻔﯾذﻫﺎ ﺑﻣﺎ ﯾﺣﻘق اﻷﻫداف اﻟﻣرﺟوة أو اﻟﻣﺳطرة 
ﺟﯾﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺧﺗﯾﺎر اﻹاو  اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔﺑﻌد ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف ودراﺳﺔ  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﻘوﻣﺎت ﻧﺟﺎح ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻩ اﻟﻣرﺣﻠﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺧطوات وﺗﺷﻣل ﻫذ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، وﻫﻲ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﺣﻘق اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻟﻺاﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﺗﺄﺗﻲ ﻣرﺣﻠﺔ ﺟد ﻫﺎﻣﺔ
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻫﯾﻛل ﺗﻧظﯾﻣﻲ ﻣﻼﺋم ﻟﺗطﺑﯾق اﻹ 
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارﯾﺔ ﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﺗطﺑﯾق اﻹإأﻧظﻣﺔ  
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻟﺗطﺑﯾق اﻹ ﻛﻔﺋﺔدارﯾﺔ إأﺳﺎﻟﯾب  
 .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺛﻘﺎﻓﺔ ﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻣﻧﺳﺟﻣﺔ ﻣﻊ اﻹ 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ووﺿﻊ اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺧﺗﯾﺎر اﻟﻣدﺧل اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﺗطﺑﯾق اﻹاﻓﻲ ﺿوء ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر ﯾﺗم 
  .اﻟﺳﯾطرة واﻟﺗﻘﯾﯾم 
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ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ أن ﯾﺗواﻛب اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ ﻣﻊ اﻹ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺗﺗطﻠب ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹ: ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ - 1
، أن اﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ ﺗﺗﺣﻘق reldnahC nellA . dlihC . ، وﻗد أﺛﺑﺗت اﻟدراﺳﺎت اﻟﺗﻲ ﻗﺎم ﺑﻬﺎ ﻛل ﻣنﺧﺗﯾﺎرﻫﺎاﯾﺗم 
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﺗﻛﯾف اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ ﻣﻊ اﻹ
ﻋﺗﺑﺎر ﺎﺑﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﯾوي ﺑﯾن اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ واﻹﺑﻟﻰ ﺿرورة ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻟإﻛﻣﺎ ﺗﺷﯾر ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺎت 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗطﺑﯾق اﻹ ىأن ﻧوع اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ اﻟﻣﺻﻣم ﻫو ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ اﻟﻣﺟﺎل اﻟﺣرﻛﻲ اﻟذي ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﺗﺟر 
اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺗﻧظﯾم اﻟرﺳﻣﻲ ﻋﺗﺑﺎرات اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻟﻰ اﻻإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﻬم اﻟﻧظر ﻟذﻟك ﻋﻧد ﺗطﺑﯾق اﻹ، ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ
  : 1وﻏﯾر اﻟرﺳﻣﻲ
 ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ أرضﻛﺎن اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ اﻟﻘﺎﺋم ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗطﺑﯾق اﻹ ذاإﻣﺎ  ﯾﺗﺻل ﻓﻲ :ﻋﺗﺑﺎر اﻷولاﻻ -
 ؛اﻟواﻗﻊ
ﻋن ﺗﻧﻔﯾذ  وﻟﺔﺋﻣﺳواﻟﺗﻲ ﺳﺗﻛون  ،ﻣن وظﺎﺋف ﺿﻣﻧﻪﺗﯾدارﯾﺔ وﻣﺎ ﯾﺗﺻل ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻹ :ﻋﺗﺑﺎر اﻟﺛﺎﻧﻲاﻻ -
 ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﻬﻣﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﺧطﺔ اﻹ
، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣن أﺟل ﺗﺳﻬﯾل ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗطﺑﯾق اﻹرﺳﻣﻲ اﻟﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﺗﻧظﯾم ﻏﯾر ﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻻإﺣول  :ﻋﺗﺑﺎر اﻟﺛﺎﻟثاﻻ -
، واﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠب ﺑدورﻫﺎ دارﯾﺔإﻟﻰ ظﻬور ﻣﺷﺎﻛل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗؤدي إﻛﻣﺎ ﻗد ﺗﺣدث ﺑﻌض اﻟﺗﻐﯾرات ﻓﻲ 
  .2دة ﺑﻧﺟﺎحﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺟدﯾﻋﺎدة ﺗطوﯾر اﻟﻬﯾﻛل اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ اﻟﻘﺎﺋم ﺣﺗﻰ ﯾﻣﻛن ﻣن ﺗﻧﻔﯾذ اﻹإﻫﯾﻛﻼ ﺗﻧظﯾﻣﯾﺎ ﺟدﯾدا ﻣﻊ 
اﻟﺗﻲ ﺗدﻋم اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت واﻷﻧﺷطﺔ دارﯾﺔ وﻫﻲ ﺗﻣﺛل اﻷﻧظﻣﺔ اﻹ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔارﯾﺔ ﻣﺳﺎﻋدة ﻟﺗطﺑﯾق اﻹدإأﻧظﻣﺔ  - 2
  : ﻫﻲ ﺗﺗﻛون ﻣﻣﺎ ﯾﻠﻲ، و ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔإﻟﺗطﺑﯾق 
دارة ﻣﺎ ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻹﺎﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دورا ﻫاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹﺗﻠﻌب أﻧظﻣﺔ : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹ -
، ﺣﯾث أن أﻛﺑر ﻓﺎﺋدة ﯾﻘدﻣﻬﺎ ﻧظﺎم ﺑﺎﻷﻋﻣﺎل ﻣﺗﻌﻠﻘﺔﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﯾﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺻﯾﺎﻏﺔ وﺗطﺑﯾق اﻹﺗﺳﺗرااﻹ
دارة ﻣن اﻟﺗزود ﺑﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻣﻛن اﻹإﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻫو ﺑﻧﺎء ﻗﺎﻋدة ﻣﻌﻠوﻣﺎت  ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹ
وﻛل اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺳﺎﻧدة ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﺗﺻﻣﯾم  راراتﺗﺧﺎذ اﻟﻘاﻣن أﺟل ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺳﯾطرة و  ،اﻟﺿرورﯾﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻪ
، ﺑﻛﻔﺎءةدارة اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗوﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑطرﯾﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ و ، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾوﻓر ﻓرﺻﺔ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔإوﺗطﺑﯾق 
دارﺗﻪ إﺗﻌﺗﺑر ﻣورد ﺛﻣﯾن ﯾﺟب  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻧﻬﺎﺣﯾث أن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺑﻣﺧﺗﻠف أﻧواﻋﻬﺎ وطﺑﯾﻌﺗﻬﺎ ﺧﺎﺻﺔ اﻹ
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ﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ ﺳﺗﺧدام ﺗﻘﻧﯾﺎت وأدوات ﻣﺗطورة ﻣن أﺟل ﺿﻣﺎن اﻻاوذﻟك ﻣن ﺧﻼل ، مﻠﯾﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﯾﻪ ﺑﺷﻛل ﺳواﻻ
ﻣﻣﺎ ﯾﺣﻘق ﻗﯾﻣﺔ ﻣﺿﺎﻓﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﺷﺎرك ﻓﻲ ﺗﻛوﯾن ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻣن  ،ﺑﺷﻛل ﺳﻠﯾم وﺑﺄﻗﺻﻰ ﻣﺎ ﯾﻣﻛن
 ؛ﺧﻼل ﺑﯾﺋﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺷط ﻓﯾﻬﺎ
، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺟزء ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺗﻲ اﻟﺻﯾﺎﻏﺔ وﺗطﺑﯾق اﻹأﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺳﯾطرة  ﺗﻌﺗﺑر: اﻟﺳﯾطرةأﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺧطﯾط و  -
طط اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻛون ﻣﻧﻬﺎ ﺣﯾث ﯾﺑدأ اﻟﻌﻣل ﺑﺗﺷﻐﯾل ﻫذﻩ اﻷﻧظﻣﺔ ﻣﻊ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺻﻣﯾم اﻟﺧ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ ﺑﺻورة أو ﺑﺄﺧرى ﻣﻧظوﻣﺔ ﻣﺗﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣن اﻟﺧطط ، ﺑﻬذا اﻟﻣﻌﻧﻰ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻹ
، وأﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺧطﯾط ﺗﺗﻛون ﻣن أﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺧطﯾط ق رﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻧﻬﺎﯾﺔ اﻟﻣطﺎفﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾإﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻬدف اﻟﻌﻣﻠﯾ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دارة اﻹ، ﺣﯾث أن ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﺧطﯾط ﻣﺗوﺳط اﻟﻣدى ﺗﻬﺗم اﻹﺧطﯾط طوﯾل اﻟﻣدىﻣﺗوﺳط اﻟﻣدى وأﻧظﻣﺔ اﻟﺗ
وﺗﺗوﻟﻰ  ،ﻣﺔظﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻛون ﻣﻧﻬﺎ اﻟﻣﻧاﻟﺑراﻣﺞ ﻟﻛل وﺣدة رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻣن وﺣدات اﻷﻋﻣﺎل اﻹ ﺑﺗﺷﻐﯾل اﻟﺧطط أو
ﻧﺗﺎج واﻟﺗﺳوﯾق وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن دارة ﻛل وﺣدة ﺗﺻﻣﯾم وﺗﺷﻐﯾل اﻟﺑراﻣﺞ أو اﻟﺧطط اﻟوظﯾﻔﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺄﻧﺷطﺔ اﻹإ
  ؛ﻧﺗﺎﺟﻲاﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟوﺣدة اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ أو اﻟﻘﺳم اﻹ
ﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﺗطﺑﯾق اﻷﻧظﻣﺔ وﻫﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻧظ: اﻟﺣﺎﺳوﺑﯾﺔ اﻟﻣﺗﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣﻊ اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻷﻧظﻣﺔ-
، وﻓﻲ اﻟﺣﺎﺿر ﺗﺳﺗﺧدم أﻧظﻣﺔ ﻧﺗﺎجاﻟﺣﺎﺳوﺑﯾﺔ ﻟﺣل ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ وأﻧﺷطﺔ اﻹ
  . ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ، وذﻟك ﻣن أﺟل ﺗﺣﻘﯾق ﺗﻛﺎﻣل ﺑﻧﯾوي ﻣﻊ ﻛل اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻹدارة اﻟﺟودة اﻟﺷﺎﻣﻠﺔا ٕو  EUQITOBOR
ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﺑﺷﻛل ﺳﻠﯾم وﺑﻔﻌﺎﻟﯾﺔ وﺑدرﺟﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟﻛﻔﺎءة ان وﺟود ﻫذا اﻟﻧوع ﻣن اﻷﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و إ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺻورة ﻋﺎﻣﺔ ﻣن دارة اﻹوﯾدﻋم ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻹ ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑدرﺟﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟﻛﻔﺎءةإﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق 
  . ﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ذات اﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣﺗﻣﯾزة وﺑﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣﻧﺧﻔﺿﺔﺧﻼل ﻣﺎ ﺗوﻓرﻩ ﻫذﻩ اﻷﻧظﻣﺔ ﻣن ﻗدرات ﺗﻘﻧﯾﺔ 
دارﯾﺔ اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣدﯾر أن ﯾؤﺛر ﺑﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﯾﻌﻧﻲ أﺳﻠوب اﻟﻘﯾﺎدة اﻹ: دارﯾﺔاﻟﻘﯾﺎدة اﻹأﺳﻠوب  - 3
  :ﻫﻲﯾﺗﻛون ﻣن ﺛﻼث ﻣﺗﻐﯾرات ﻣﺗراﺑطﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﻗل و ﻫو ، و ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔداف أو ﺗطﺑﯾق اﻟﺧطط اﻹاﻷﻫ
 ؛طرﯾﻘﺔ ﺗﺣﻔﯾز اﻷﻓراد 
  ؛دارﯾﺔﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻹاأﺳﻠوب  
 . اﻟﻌﻣلﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗرﻛﯾز ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ  
دارات ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ أﺳﻠوب إ، ﻓﻬﻧﺎك ﻟﻰ أﺧرىإﻣﺎ ﯾﺧص ﺗﺣﻔﯾز اﻷﻓراد ﻣن ﻣﻧظﻣﺔ  دارة ﻓﻲﺧﺗﻠﻔت أﺳﺎﻟﯾب اﻹا
وﺗﻧﻣﯾﺔ ﯾﺟﺎﺑﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳؤوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻣﯾﯾز ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻛﻔﺎءة واﻟﺣرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻣل اﻟﺗﺣﻔﯾز اﻹ






ﺳﻠوب اﻟﺗﺣﻔﯾز اﻟﺳﻠﺑﻲ ﻛﻔرض اﻷﻧظﻣﺔ اﻟﺻﺎرﻣﺔ دارات ﺗﻌﺗﻣد أإ، ﻓﻲ ﺣﯾن ﻫﻧﺎك ﻟﺦا...ﻧﺗﻣﺎء واﻟوﻻء ﻣﺷﺎﻋر اﻻ
  .داري وﻏﯾرﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﻌﻘﺎب اﻹ
، أي درﺟﺔ ﺗﻔوﯾض دارﯾﺔﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻹارﯾﺔ ﻫو ادواﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺛﺎﻧﻲ اﻟﻣؤﺛر ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد أﺳﻠوب اﻟﻘﯾﺎدة اﻹ
اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺛﺎﻟث ﻣﺎ ﯾﺧص  أﻣﺎ ﻓﻲ .ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ودرﺟﺔ ﻣﺷﺎرﻛﺔ اﻷﻓراد اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ ﺻﻧﻊ اﻟﻘرارات اﺻﻼﺣﯾﺎت 
، ﺗﺟﺎﻩ اﻟﺗرﻛﯾز ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻌﻣلاﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات و اﺻل ﺑطرﯾﻘﺔ ﺗﺣﻔﯾز اﻷﻓراد وأﺳﻠوب ﯾﺳﺗﻧد ﻋﻠﻰ ﻋواﻣل وﻣﺗﻐﯾرات ﺗﺗ
دارﯾﺔ إدارات وﻛذﻟك اﻟﻣواﻗف اﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠب ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن أﺳﺎﻟﯾب ﺧﺗﻼف اﻟﻘﺎدة واﻹﺎﻫذﻩ اﻷﺳﺎﻟﯾب ﺗﺧﺗﻠف ﺑ
  . 1دارﯾﺔﺋم ﺑﺎﻷﻋﻣﺎل اﻹﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﯾﻣﺎرﺳﻬﺎ أو ﯾﺧﺗﺎرﻫﺎ اﻟﻣدﯾر أو اﻟﻘﺎ
ﻓﺎﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﺗﻣﺛل ﻣﺟﻣوع اﻟﻘﯾم واﻟﻣﻌﺗﻘدات اﻟﺗﻲ ﺗﺷﻛل ﻣﻧﻬﺞ : ﻧظﻣﺔﺛﻘﺎﻓﺔ ﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻣﻧﺳﺟﻣﺔ ﻣﻊ اﻟﻣ - 4
، وﻣن ﺛم ﺗؤﺛر ﻓﻲ أﺳﻠوب ﻣﻼﺣظﺎﺗﻬم وﺗﻔﺳﯾرﻫم ﻟﻸﺷﯾﺎء داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ دراﻛﺎﺗﻬما ٕﺗﻔﻛﯾر أﻋﺿﺎء اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
  . 2دارة وأﺳﻠوﺑﻬﺎ اﻟﻣﺗﺑﻊ ﻷﺟل ﺗﺣﻘﯾق رﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻣﻣﺎرﺳﺎت اﻹوﺧﺎرﺟﻬﺎ ﻣﻣﺎ ﯾﻧﻌﻛس ﻋﻠﻰ ﺳﻠوك اﻷﻓراد 
ﯾﻌطﻲ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣدﯾرﯾن ﻓﻲ دﻧﯾﺎ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﻣﻌﺎﺻرة اﻷوﻟوﯾﺔ واﻻﻫﺗﻣﺎم ﻟﻠﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﻧظﻣﺎﺗﻬم 
ﻟﻰ أن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻟدﯾﻬﺎ إ، وﻗد أﺷﺎرت ﺑﻌض اﻟدراﺳﺎت اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ أﺣد أﺻول اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻬﺎﻣﺔﻷﻧﻬم ﯾﻌﺗﺑرون 
ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ و  أﺻﺣﺎب اﻷﺳﻬمﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺗﻐﯾرة ﻟﻠﻌﻣﻼء واﻟﻌﺎﻣﻠﯾن و ﺷﺑﺎع اﻻا ٕرﺿﺎء و إﻧﻬﺎ ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﺈﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻛﯾف ﻓ
أﻛﺛر ﻣن وﺟود  ﻟﻰإﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻧﺎﺟﺣﺔ ﺗﺣﺗﺎج  ،ﺗوﺟد ﻟدﯾﻬﺎ ﻣﺛل ﺗﻠك اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻻأن ﺗﺗﺟﺎوز ﺑﺄداﺋﻬﺎ 
  . 3ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎتﺛﻘﺎﻓﺔ ﺟﯾدة ﺗدﻋم ﺗﻠك اﻹﻟﻰ إﻟﻰ ذﻟك إﺿﺎﻓﺔ ﻓﻬﻲ ﺗﺣﺗﺎج ﺑﺎﻹ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻓﻌﺎﻟﺔإ
، وأن ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﺣﺿورا ﻗوﯾﺎﻣﻧﻪ ﯾﺟب أن ﺗﺷﻛل اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ اﻟﻣﺷﺟﻌﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻧزوح ﻧﺣو اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻹو 
 ﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺗاﯾﺟﺎد ﻟﻐﺔ إدراﻛﺎ ﺑﻌﻘﻠﯾﺔ ﻗوة اﻟﻌﻣل وﺣﺛﻪ ﻋﻠﻰ ا ٕﺑﺎﺷرة ووﻋﯾﺎ وﻣﻌرﻓﺔ و ﻣﺗﻛون ﻫﻧﺎك ﺗﻌﺑﺋﺔ 
 .4ﺧرﯾن اﻟﺗواﺻل ﻣﻊ اﻵ
  
                                                           
  . -961 661 :، ص صذﻛرﻩ ﺳﻌد ﻏﺎﻟب ﯾﺎﺳﯾن، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -1
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻋﺿﺎء ﻫﯾﺋﺔ اﻟﺗدرﯾس ﻓﻲ : دور اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﻘوة اﻟﻬوﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔﻋﺑد اﻟﻠطﯾف ﻋﺑد اﻟﻠطﯾف، ﻣﺣﻔوظ أﺣﻣد ﺟودة،  -2
  .321 :، ص0102، 20، اﻟﻌدد 62ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم اﻻاﻟﺟﺎﻣﻌﺎت اﻷردﻧﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ، 
 ، 10، اﻟﻌدد 31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺻﺎﺋر، اﻟﻣﺟﻠد دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻷدوﯾﺔ اﻷردﻧﯾﺔ، : ﺑداعأﺛر اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻹﺣﺳن ﻋﻠﻲ اﻟزﻋﺑﻲ،  -3
  . 371، 271 :، ص ص9002ﺣزﯾران 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ا ٕﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و إﺗﺷﺧﯾص ﻋواﻣل اﻟﻧﺟﺎح اﻟﺣرﺟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻬد اﻟﺳﺑﯾل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻛﺎﻣل ﺑﯾن ﻋﺑد اﻟﻌظﯾم درﯾﻔش ﺟﺑﺎر اﻟزﯾﺎدي،  -4
  . 32 :، ص9002، 12ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌراﻗﯾﺔ ﻟﻠﻌﻠوم اﻻاﻟﻣﻧظﻣﺔ، 






 ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣراﻗﺑﺔ اﻹ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
وﻧﺷﺎطﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ، ﺣﯾث ﺗﻣﺛل ﺗﻘﯾﯾم أداء اﻟﻣﻧظﻣﺔ دارﯾﺔﺧر ﻣرﺣﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹآﺗﻣﺛل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟرﻗﺎﺑﺔ 
ﺑﻧﺷﺎطﯾﯾن ﻟﻰ اﻟﻘﯾﺎم إﻻ أﻧﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺑدأ ﻣﻊ ﺑداﯾﺔ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ وﺗﻬدف إ، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺑﻧﺗﻬﺎﻟﻬﺎ ﻋﻼﻗﺔ ﺑﺗﻧﻔﯾذ اﻹ
  :ﻣﺗﺗﺎﺑﻌﯾن
 ﻣﺎ ﺧطط ﻟﻬﺎ  ﺗﻧﺟز ﺣﺳب، أي اﻟﺗﺄﻛد ﻣن أن اﻷﻫداف ﻣﺎ ﯾﺧص ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﻔﯾذ ﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲﺗﻘﯾﯾم أداء اﻟ 
 ؛(اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺳﺎوي اﻷﻫداف ) 
ﻋﺗﺑﺎر ﻣﺳﺗوى ﻣﻊ اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ ﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻻ ﺗﺳﺎوي اﻷﻫدافﺟراءات اﻟﺗﺻﺣﯾﺣﯾﺔ ﻓﺗﺧﺎذ اﻹا 
ﺳﺗﺧدام ﺧط اﻟﺗﻐذﯾﺔ اﺟراءات اﻟﺗﺻﺣﯾﺣﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﺗﺿﻣن ﺗﺧﺎذ اﻹاﺣﯾث ﺗﺑدأ ﻋﻣﻠﯾﺔ  ،اﻟﺗﺳﺎﻣﺢ ﻣﻊ اﻷﺧطﺎء
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺑﺣث ﻋن ﻣﺻدر اﻟﺧطﺄ اﻟذي ﻟﻰ ﻣرﺣﻠﺗﻲ اﻟﺗﻧﻔﯾذ واﻟﺗﺧطﯾط اﻹإﻟﻠﻌودة  kcab deeFاﻟراﺟﻌﺔ 
 . 1ﺟراء اﻟﺗﺻﺣﯾﺢ اﻟﻣﻧﺎﺳبإوﻣن ﺛم ﺗﺳﺎوي اﻷﻫداف  ﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻻإأدى 
، وﯾﺗرﺗب ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ أﻧواع اﻟﻣﻧظﻣﺎتﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺿرورﯾﺔ ﻟﻛل أﺣﺟﺎم و اﻹوﺗﻌد ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻘﯾﯾم 
ﻛﻣﺎ ﯾﻧﺑﻐﻲ أن ﺗدﻓﻌﻬم ﻟﻣراﺟﻌﺔ اﻷﻫداف واﻟﻘﯾم  ،ﻓﺗراﺿﺎتﺗﺳﺎؤﻻت ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣدﯾرﯾن ﻋن طﺑﯾﻌﺔ اﻟﺗوﻗﻌﺎت واﻻ
ن ﺈﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺗوﻟﯾد اﻟﺑداﺋل وﺻﯾﺎﻏﺔ ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺗﻘﯾﯾم ﺑﻐض اﻟﻧظر ﻋن ﺣﺟم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓ اﻟﺗطورﻟﻰ إوﯾﻧﺑﻐﻲ أن ﺗؤدي 
ﯾﺟب أن ﺗﺗﺳم أﻧﺷطﺔ ﻛﻣﺎ ، ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺻورة ﻓﻌﺎﻟﺔﺗﻘﯾﯾم اﻹﻟﻓﻲ ﻛل اﻟﻣﺳﺗوﯾﺎت ﺿروري ول ﺣدرﺟﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺗ
 . 2ﺎﻛلﻻ ﺗﺣدث ﻓﻲ ﻧﻬﺎﯾﺔ ﻓﺗرة ﻣﺣددة ﻓﻘط أو ﺑﻣﺟرد ظﻬور اﻟﻣﺷأو ﺳﺗﻣرارﯾﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺎﻻﺗﻘﯾﯾم اﻹ
  :ﻋطﺎء ﻋدة ﺗﻌﺎرﯾف ﻣﻧﻬﺎ إﯾﻣﻛن : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﻔﻬوم اﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻹ: أوﻻ
دارﯾﯾن ﻋﻠﻰ ﻗﯾﺎﻣﻬم ﺑﺗﻘﯾﯾم ﻣدى اﻟﺗﻘدم اﻟذي ﺗﺣرزﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ذﻟك اﻟﻧظﺎم اﻟذي ﯾﺳﺎﻋد اﻹ" :ﺗﻌرف ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ - 
ﻟﻰ ﻋﻧﺎﯾﺔ إ، وﻛذﻟك ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﺑﻌض ﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﺎج ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﻣﺳطرة ﻣﺳﺑﻘﺎ اﻟوﺻول أو
 . 3ﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﻎاأﻛﺑر و 
 
  
                                                           
  . 161 :، ص3002 ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺟدﻻوي ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﻣﻔﺎﻫﯾم وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدارة اﻹاﻹأﺣﻣد اﻟﻘطﺎﻣﯾن،  -1
  . 404: ، ص4002 / 3002اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺑراﻫﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف،  -3"
  . 022: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩاﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻓﻼح ﺣﺳﯾن اﻟﺣﺳﯾﻧﻲ،  -3






ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﻣﺎ ﯾﺿﻣن ﺗﺣﻘﯾق ﻫﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺳﯾطرة اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻣرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗطﺑﯾق اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻟﻺ" :ﺗﻌرف ﻛذﻟكو  - 
  .1"ﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺳطرة ﻟﻬﺎ ﻣن دون ﻫدر ﻟﻠﻣوارد واﻟﻘدرات ارﺳﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻷﻫداف اﻹ
ﺎت وﺣدات اﻟﻧﺷﺎط اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻛﻛل أو ﻋﻣﻠﯾﺔ ﻓﺣص ودراﺳﺔ ﻹ" :ﺗﻌرف ﺑﺄﻧﻬﺎﻛﻣﺎ  -
ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻣﺎ ﯾرﺗﺑط ﺑﻬﺎ ﻣن ذا ﻛﺎﻧت اﻹإ، ﺑﻐرض ﺗﺣدﯾد ﻣﺎ داﺧﻠﻬﺎ
 .2"ﻻ رأﺳﻣﺎﻟﯾﺔ ﻗد ﺣﻘﻘت اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣرﺟوة ﻣﻧﻬﺎ أم 
  :ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ ﺗﺗﺑﻊ اﻟﺧطوات اﻟﺗﺎﻟﯾﺔإﻣن أﺟل ﺗﻘﯾﯾم وﻣراﻗﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻷداء : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺧطوات اﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻹ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 ،ﻧﺗﺎج واﻟﻌﻣﻠﯾﺎت وﺑﺎﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔﺣﯾث ﺗوﺟد ﻣﻌﺎﯾﯾر ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺧدﻣﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك واﻹ: وﺿﻊ ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻷداء - 1
ﻫﺎﻣش اﻟرﺑﺢ و  رﺑﺣﯾﺔ اﻟﺳﻬم اﻟواﺣدو ﻣﻌدل اﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻟﻣوﺟودات : ﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻷداء اﻟﻣﺎﻟﻲ ﻣن أﺑرزﻫﺎوﻣﻌﺎﯾﯾر 
ﺳﺗﻣرار ﻓﻲ وﯾﻧﺑﻐﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت أن ﺗﻬﺗم ﺑﺎﻟﻣوازاة ﺑﺎﻟﺟواﻧب اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻛس ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﻘﺎء واﻻ ،ﻟﺦا...اﻟﺻﺎﻓﻲ 
 ،ﻟﺦا...ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ رﺑﺣﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻣرﻛزﻫﺎ اﻟﻣﺎﻟﻲ اﻹو  ﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔاﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻹ: اﻟﺳوق ﻣﻧﻬﺎ
  : ﻻﺑد ﻣن ﻣراﻋﺎة ﻋدة ﺷروط أﻫﻣﻬﺎ وﺣﺗﻰ ﺗﻛون اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟرﻗﺎﺑﯾﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺧﺗﺎرﻫﺎ
  ؛ﻧﺣراﻓﺎت اﻟﻬﺎﻣﺔ ﺑﺳرﻋﺔﻛﺗﺷﺎف اﻻاأن ﯾﻛون اﻟﻧظﺎم ﻗﺎدرا ﻋﻠﻰ  
  ؛دارﯾﺔ ذات اﻟﻌﻼﻗﺔﯾﺻﺎل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻟﻠﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻹإﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ اأن ﯾﻛون ذا طﺑﯾﻌﺔ  
  ؛ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗﺻﺣﯾﺢ اﻷداء ﺑﻣﺎ ﯾﻧﺳﺟم ﻣﻊ اﻷﻫداف اﻟﻣﺧططﺔأن  
أن ﯾﺗﺳم ﺑﺎﻟﺗوازن ﻓﻲ ﺣﺟم اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ وﯾﻛون ﺷﺎﻣﻼ ﯾﻐطﻲ ﻛﺎﻓﺔ ﺟواﻧب اﻟﻧﺷﺎطﺎت  
 .اﻟﺣﯾوﯾﺔ واﻟﻬﺎﻣﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ 
 : ي ﯾﺗطﻠب اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺟواﻧب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔاﻟذ: ﻗﯾﺎس اﻷداء - 2
ﺧﺗﻼف ﺎ، وﻫو ﯾﺧﺗﻠف ﺑﻣﺳﺗﻬدف ﻣن وراء اﻟﻘﯾﺎسﺳﺗﺧدام اﻟاﻟذي ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ اﻻ ﺗﺣدﯾد ﺗوﻗﯾت اﻟﻘﯾﺎس اﻟﻣﻧﺎﺳب - 
  ؛اﻟﻬدف ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎس
ﻟﻰ ﻣﺷﻛﻠﺔ ﺧﻠق درﺟﺔ ﺗوازن إﺣﯾث ﺗﺗﻌرض اﻷﻧﺷطﺔ اﻟرﻗﺎﺑﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻷﺣﯾﺎن  :اﻟﻧوﻋﯾﺔاﻟﻣﻘﺎﯾﯾس اﻟﻛﻣﯾﺔ و  - 
  ؛ﻣﻌﻘول ﺑﯾن اﻟﻛم واﻟﺟودة
                                                           
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﻣﺟدﻻوي ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، ﻣﻔﺎﻫﯾم وﻧظرﯾﺎت وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ: اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﺣﻣد اﻟﻘطﺎﻣﯾن،  -1
  . 051: ، ص6991اﻷردن، 
  . 963: ص، 3002ر، دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻﺗﻛوﯾن وﺗﻧﻔﯾذ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓس، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻧﺑﯾل ﻣﺣﻣد ﻣوﺳﻰ،  -2






ﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻛﻛل أو أداء ﺑﻌض ﺣدى اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﺑﻛﺛرة ﻟﻘﯾﺎس أداء اإاﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﺑر : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻣراﺟﻌﺔ اﻹ - 
، واﻟﻌﻼﻗﺎت ﻟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺟﺗﻣﻊدرﺟﺔ ﻓﻌﺎ ﻣﻌرﻓﺔو ، ﺣﯾث ﺗﺳﺗﺧدم اﻟﻣراﺟﻌﺔ ﻓﻲ ﺗﻘﯾﯾم اﻷداء وﺣداﺗﻬﺎ
ﺗﺣﻘﯾق رﺳﺎﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗوﺟد ﺑﯾن ﻣﺟﺎﻻﺗﻬﺎ اﻟوظﯾﻔﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ وﻛذﻟك درﺟﺔ ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟوظﯾﻔﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ 
  ؛ﻟﺦا...اﻟﻣﻧظﻣﺔ وأﻫداﻓﻬﺎ 
اﻷداء اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻋن اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﻣوﺿوﻋﯾﺔ دارة زﯾﺎدة ﻣﻌدﻻت ﯾﻧﺑﻐﻲ أن ﺗﺄﺧذ اﻹ ذ ﻻإ: ﺎﻟﻣﻌﺎﯾﯾرﺑﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻷداء  - 
  ؛ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﺣﺎﻟﺔ ﺟﯾدة ﻓﻲ ﻛل اﻷﺣوال
ك ، ﻟذﻟﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺑﺗﻐﯾﯾر اﻹر أو اﻟﻘﯾﺎم ﺗﻌدﯾل اﻟﻣﻌﺎﯾﯾﺟراءات ﻗد ﺗﺗﺿﻣن ﻫذﻩ اﻹ: ﺟراءات اﻟﺗﺻﺣﯾﺣﯾﺔﺗﺧﺎذ اﻹا - 
ﻣﺎ  ، أﻣﺎ ﻓﻲﺟراءات اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎﻧﺣراف ﺛم اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻹﺗﺣدﯾد أﺳﺑﺎب اﻻ: ﺗﻧطوي ﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣرﺣﻠﺗﯾن
ﻓﻬﻲ ﺗﺻﻣم ﻟﻠﺗﺄﻛد ﻣن  ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟوظﯾﻔﯾﺔ واﻟﺗﺷﻐﯾﻠﯾﺔﯾﺗﻌﻠق ﺑﻧظم اﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻟﺗﺷﻐﯾﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗم ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗطﺑﯾق اﻹ
ﻬﺗم ﻫذا اﻟﻧﻣط ﻣن اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﺑﺄداء اﻷﻓراد ﯾ، و اﻟﻣﺣددة ﻣﺳﺑﻘﺎطﺔ ﺳﯾﺳﺎﯾر اﻟﺧطط واﻷﻫداف أن اﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻟﯾوﻣﻲ ﻟﻸﻧﺷ
  :، ﺣﯾث ﺗﺗﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺧطوات ﻓﻲار اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﻣﻧﻬم ﻓﻲ ﺧطط اﻟﺗﻧظﯾمواﻟﻣﺟﻣوﻋﺎت وﻣﻘﺎرﻧﺗﻪ ﺑﺎﻷدو 
  ؛ﻟﺦا...اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ و  ﻧﺗﺎجاﻹو اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺗﻲ ﺗﺧص ﺧدﻣﺎت اﻟﻌﻣﻼء وﺿﻊ  
  ؛ﻗﯾﺎس اﻷداء 
 . 1ﺗﺧﺎذ اﻟﻘراراﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻷداء و  
   :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺷروط ﻓﻲ: ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻧﺎﺟﺣﺔﺷروط اﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻹ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻋطﺎء ﺻورة واﺿﺣﺔ ﻋﻣﺎ ﯾﺟري ﯾﺟب أن ﺗﺗﺿﻣن اﻟﺣد اﻷدﻧﻰ اﻟﻣطﻠوب ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺿرورﯾﺔ ﻹ اﻟرﻗﺎﺑﺔ -
اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻬﺎﻣﺔ وﺳط ﻛم ﻫﺎﺋل ﻣن  ﻟﻰ ﺿﯾﺎعإ، ﺣﯾث أن اﻟﻛم اﻟﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾؤدي ﻋﺎدة ﻧظﻣﺔﻓﻲ اﻟﻣ
  ؛اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﻔﯾدة وﻏﯾر اﻟﻣﻔﯾدة
  ؛اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﯾﺟب أن ﺗرﻛز ﺑﺻورة رﺷﯾدة ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﺣﯾوﯾﺔ ﺑﻐض اﻟﻧظر ﻋن ﻛوﻧﻬﺎ ﺳﻬﻠﺔ اﻟﻘﯾﺎس أو ﺻﻌﺑﺔ - 
ﻛﺗﺷﺎف اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﯾﺟب أن ﺗزود ﻣﺗﺧذي اﻟﻘرارات ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﯾﺗﺳﻧﻰ ﻟﻬم ا - 
  ؛ﺣراﻓﺎت ﺑﯾن اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ واﻷﻫداف ﻋﻧد وﻗوﻋﻬﺎﻧاﻻ
  ؛ﻟﻰ اﻟﺟواﻧب اﻷداﺋﯾﺔ ﻗﺻﯾرة اﻟﻣدىإﺿﺎﻓﺔ اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﯾﺟب أن ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﺟواﻧب اﻷداﺋﯾﺔ ﺑﻌﯾدة اﻟﻣدى ﺑﺎﻹ - 
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ﺗﻠك  ﺑﺎﻷﺧصﻧﺟﺎز اﻷﻫداف ﻓﻲ أوﻗﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺣددة و ﻋطﺎء أﻫﻣﯾﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﻹإﺎت ﻋﻠﻰ ﺋﯾﺟب أن ﯾرﻛز ﻧظﺎم اﻟﻣﻛﺎﻓ - 
ﻗﺗﺻﺎرﻫﺎ ﻓﻘط ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻘوﺑﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوﺟﻪ ﻷوﻟﺋك اﻟذﯾن اوﻋدم  ،اﻷﻫداف اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺟﺎوز اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﻣﺣددة
  . 1وﺿﻣن اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﻣﺗﻔق ﻋﻠﯾﻬﺎﯾﻔﺷﻠون ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف ﻓﻲ ﻣواﻋﯾدﻫﺎ اﻟﻣﺣددة 
 ﺳﺗﻬداف اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔا:  ﻟثاﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎ
أوﻻ ﺑﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق ﻟﺗﺣدﯾد اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧوي ﺧدﻣﺗﻬﺎ، ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻘرر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌﻣل دوﻟﯾﺎ ﺗﻘوم     
ﺧﻼﻟﻬﺎ اﻟوﺻول إﻟﻰ أﻓﺿل اﻟﻛﯾﻔﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﻣن دد اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺗﻐطﯾﺗﻬﺎ و ﺗم ﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد ﻋ
  .اﻟﻘطﺎﻋﺎت
  ﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻷول 
ﻋداد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻔﻌﺎﻟﺔ، وﻫذا ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻣن أﺟل إ  
 .ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق وﺗﺣدﯾد أي اﻷﺳواق ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬﺎ 
 ﻣﻔﻬوم ﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻷول
ﻧظرا ﻻﺗﺳﺎع رﻗﻌﺔ اﻷﺳواق واﺧﺗﻼف أذواق اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن زادت ﻋﻧﺎﯾﺔ رﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ 
طﺎﻟﻣﺎ أﻧﻬﺎ ﻛﺑﯾرة ﻻ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ، وﻟﻛن ﯾﻣﻛن ﺗﻘﺳﯾﻣﻬﺎ إﻟﻰ أﺳواق ﺻﻐﯾرة ﺗﺟﻣﻌﻬﺎ ﻗطﺎﻋﺎت 
  .  2اﻟﺧﺻﺎﺋص ﻧﻔﺳﻬﺎ واﻟﻣﻣﯾزات واﻟﺳﻠوك
ﺗﺳﺗﻧد ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق اﻟﻛﻠﻲ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﻣن اﻟﻣﺷﺗرﯾن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن ﻋﻠﻰ و 
اﻟﺗﻔﺎوت ﺑﯾن اﻟﻘطﺎع وﻏﯾرﻩ ﻣن اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻷﺧرى ﻣن ﺣﯾث ﺗﻌظﯾم و ﺔ اﻟﺗﺷﺎﺑﻪ داﺧل ﻛل ﻗطﺎع أﺳﺎس ﺗﻌظﯾم درﺟ
( ﻗطﺎﻋﺎت)اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻬذا اﻟﻣدﺧل ﻫو اﻟوﺻول إﻟﻰ ﻗطﺎع  ضاﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت واﻷدوات واﻟﻘدرات اﻟﺷراﺋﯾﺔ، واﻟﻐر 
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت ﻫذا ااﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف وذﻟك ﺑﻣﺎ ﯾﻣﻛن اﻹدارة ﻣن ﺗﺻﻣﯾم اﻟﺑراﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻣﻊ 
ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻓراد أو اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟذﯾن ﯾﺷﺗرﻛون :" اﻟﻘطﺎع ﻣن اﻟﺳوق، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف ﻗطﺎع اﻟﺳوق ﺑﺄﻧﻪ
                                                           
  . 751، 651: ، ص صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ﻣﻔﺎﻫﯾم وﻧظرﯾﺎت وﺣﺎﻻت ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ: اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﺣﻣد اﻟﻘطﺎﻣﯾن،  -1
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن ﻣوظﻔﻲ ﺷرﻛﺔ آﺳﯾﺎﺳﯾل ﻓﻲ : دور ﻣﺟﺎﻻت اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲﺟﻌﻔر ﺧﻠﯾل ﻣرﻋﻲ،  -2
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ﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم ورﻏﺑﺎﺗﻬم اﻣﺎ ﺑﯾﻧﻬم ﻣن ﺣﯾث  أو أﻛﺛر ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﻲ ﺗﺟﻌﻠﻬم ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﯾن ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻓﻲ ةﻓﻲ واﺣد
 . 1"وﻣﺗﻔﺎوﺗﯾن ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻋن ﻏﯾرﻫم ﻓﻲ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻷﺧرى 
أو ﻫﻛذا )إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ( ﻏﯾر اﻟﻣﺗﺟﺎﻧس)ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق اﻟﻛﻠﻲ :" ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺑﺄﻧﻬﺎو 
ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻣﺗطﻠﺑﺎﺗﻬم ﺑﺷﻛل أﻓﺿل ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺑﻘﺻد إﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و ( ﯾﻔﺗرض أن ﺗﻛون
  . 2ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ
ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺣدﯾد وﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﺷﺗرﯾن ﻓﻲ ﺳوق اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن ذوي اﻟﺧﺻﺎﺋص " :ﺑﺄﻧﻬﺎ DIVAD SNEVARCوﯾﻌرﻓﻬﺎ 
ﺗرﯾن ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺎ ﺑﯾن اﻟﻣﺷ ﺧﺗﻼﻓﺎت ﻓﻲأو أﻧﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﻓﺣص اﻻ ،ﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻣﺛل ﺗﻛرار اﻟﺷراءاﻟﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ ﻟﻼ
  .3"اﻟﻣﻧﺗﺞ
دﻣﺔ إﻟﻰ ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻣﺟﻣل اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﻬﺎدﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم ﺣﺟم اﻟﺳوق اﻟﻛﻠﻲ ﻟﺳﻠﻌﺔ أو ﺧ" :ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾﻔﻬﺎ ﺑﺄﻧﻬﺎو 
ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت وأذواق ﻣﺟﻣوع اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﯾن  ﯾﺗﻼءمأﺟزاء ﻓرﻋﯾﺔ ﻛل ﻣﻧﻬﺎ ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺧﺎص 
  . 4"ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺟزء ﻣن اﻟﺳوق ﺣﯾث ﺗﻛون اﻟﺣﺎﺟﺎت ﻟﻬذا اﻟﺟزء ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ 
اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﻓﻲ ﺟوﻫرﻫﺎ ﻫﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم ﺗﺻﻧﯾف اﻟﻌﻧﺎﺻر أو اﻟﻣوارد اﻟﻣوﺟودة ﺿﻣن و 
  . 5ﺗﻛون ﻣﺷﺗرﻛﺔ ﻓﻲ ﺧﺎﺻﯾﺔ واﺣدة واﻟﺗﻲﻣﺟﻣوﻋﺎت ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ 
ﺑﻐرض إﺷﺑﺎع 6ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾناﻓﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﯾﺗم ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﺷراﺋﺢ ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﺣﺳب 
  . ﺿل ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔﺣﺎﺟﺎﺗﻬم وﺗﻠﺑﯾﺔ ﻣﺗطﻠﺑﺎﺗﻬم ﺑﺷﻛل أﻓ
، ﻓﺎﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻘﺳﯾم ﻣﺟﻣوع اﻷﻓراد اﻟذﯾن اق ﯾﻣﻛن ﺗﻘﺳﯾﻣﻬﺎ إﻟﻰ ﺷراﺋﺢ ﺳوﻗﯾﺔﺄﻏﻠﺑﯾﺔ اﻷﺳو ﻓ
ﻧﻣوذج اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﻧﺎﺟﺢ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ، و 7ﺧدﻣﺔ ﻣﻣﺗﺎزةو ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ و ﺳﻌر ﺟذاب وﺑﯾﺳﻌون ﻟﺗﺣﻘﯾق ﻧﻔس اﻟﻔﺎﺋدة 
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ﺑﻌدﻫﺎ ﯾﻘوم ، و ل ﯾﺟد ﻟﻪ ﻣﻛﺎن ﻣﻧﺎﺳب ﻓﻲ ﺗﺟزﺋﺔ ﻣﺎﺟﻣﯾﻊ اﻟﻌﻣﻼء اﻟﺣﺎﻟﯾﯾن واﻟﻣرﺗﻘﺑﯾن، ﻓﺄي ﻋﻣﯾل ﻣﺣﺗﻣﺗﺣدﯾد 
  . 1اﻟﻧﻣوذج ﺑﺗوﺟﯾﻪ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 زﺑﺎﺋنﻟﻛل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن اﻟ ﻷنﻟﺣﻘﯾﻘﺔ ﻓﻲ اﺗﺧﺗﻠف اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺳﺗﺟﯾب ﺑﻬﺎ اﻟﻘﺎﺋﻣون ﺑﺎﻟﺗﺳوﯾق و 
ﺻر إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﻟدﯾﻬﺎ ﻧﻔس ﻘﺳم اﻟﺳوق اﻟﻛﺑﯾر اﻟﻣﺧﺗﻠف اﻟﻌﻧﺎﯾ، ﻟذﻟك ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔاﻟدﯾﻬﺎ رﻏﺑﺎت و 
، وﯾﺳﻌﻰ اﻟﻘﺎﺋﻣون ﻋﻠﻰ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻷﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ إﻟﻰ ﺗﻛﯾﯾف اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت واﻟﺗروﯾﺟﺎت ﻣﻊ اﻟﺧﺻﺎﺋص
  .  2ﻬﺎ ﻟﻛﻲ ﯾﻧﺟذﺑوا إﻟﯾﻬﺎﻧﺋزﺑﺎﺧﺻﺎﺋص 
  :ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﻫﻲوﻟﻬذا 
  ﺗﺟزﺋﺔ اﻟزﺑﺎﺋن إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺎت ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ؛  - 
  وﻓﻘﺎ ﻟﻣﻌﺎﯾﯾر ﻣﺣددة؛  - 
  اﻟﻣﺟﻣوﻋﺎت ﻣﻧﻔﺻﻠﺔ ﻋن ﺑﻌﺿﻬﺎ اﻟﺑﻌض؛ - 
  . 3ﺧﺗﯾﺎرﻫﺎ ﻛﻬدف ﻟﺣﻣﻠﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺗﻲ ﺗﻘﺎم ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔاﯾﻣﻛن  - 
ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق اﻹﺟﻣﺎﻟﻲ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ، :" وﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺑﺷﻛل ﻋﺎم
ﺑوﺻﻔﻪ ﺳوق ﻣﺳﺗﻬدف، واﻟﻧظر إﻟﯾﻪ ﺑوﺻﻔﻪ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت  اواﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻛل ﻗطﺎع ﻋﻠﻰ ﺣد
ذﻟك ﺿﻣن اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺣﯾث ﯾﺟري ﺗﻛون ﻣﺷﺑﻌﺔ ﺑطرﯾﻘﺔ ﻏﯾر ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ، و ﻏﯾر اﻟﻣﺷﺑﻌﺔ أو اﻟﺗﻲ 
اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻟﺧدﻣﺔ و ﺗﻛرﯾس اﻟﺟﻬود ﻧﺎﺳب ﻛل ﻗطﺎع ﻣن ﺗﻠك اﻟﻘطﺎﻋﺎت، و ذﻟك ﻋن طرﯾق ﺗﻛوﯾن ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾ
 . 4ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ ﺑﻛﻔﺎءة ﻋﺎﻟﯾﺔﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗوظف ﻣواردﻫﺎ و  طﺎع اﻟذياﻟﻘ
اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺗﺣدﯾد ﺣﯾث أن  :اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻔرﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺗﺟزﺋﺔ او     
 . 5ﻣﻧﻬﺎ ﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﺑﺗﻘﯾﯾﻣﻬﺎاﻟﻧﺷﺎط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، و  ﻣﺟﺎﻻت
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  :اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ ﻋﺑﺎرة ﻋنﺄن ﺑﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﻓ
  ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوق؛اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت ﻣوﺟﻬﺔ ﻻ/ اﻟﺧدﻣﺎت / ﻣﺟﻣوع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  - 
  ﻣﻊ وﺟود ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﺿﺣﺔ؛ - 
  اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ وﺿﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺣددة؛   و  - 
  . 1اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ و  - 
ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺳﯾﯾر ﻣﺟﺎﻻت اﻟﻧﺷﺎط و ﻋﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺧص ﻧﺷﺎطﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
ﺗﻬدف و أﻣﺎ اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻬﻲ ﺗﺧص ﺳوق اﻟﻣﻧظﻣﺔ . اﻟطوﯾل إﻟﻰ اﻟﺗﻐﯾﯾر ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟﻣﺗوﺳط و  ﺗؤديﻛﻣﺎ 
  .  2ﺑﻛل ﻗطﺎع ﻣﺳﺗﻬدف ﺎﺻﺔﺧإﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺎت ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﺑﻬدف ﺗوﺟﯾﻪ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
 :ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ :أﻫﻣﯾﺔ ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق : اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺣﯾث أن ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻠﯾل اﻷﺳواق اﻟﻣﻌﻘدة وﻏﯾر : ﻏﯾر اﻟﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔﺗﺣﻠﯾل اﻷﺳواق اﻟﻣﻌﻘدة و  :أوﻻ
 ﻛﻔﺎءةﻣﻣﺎ ﯾﺳﻬل ﻋﻣﻠﯾﺔ إدارﺗﻬﺎ واﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺑﻛل  ،اﻟﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ وﺗﺟزﺋﺗﻬﺎ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﻣﺗﻣﺎﺛﻠﺔ وﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ
  ؛3وﻓﺎﻋﻠﯾﺔ
ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ زﯾﺎدة ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻬﺎ وأرﺑﺎﺣﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾر ﺣﺟم : أرﺑﺎح ﻣرﺗﻔﻌﺔ أﻛﺛر :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛اﻟطﻠب اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﻓﻲ ﻛل ﻗطﺎع ﻣن ﻗطﺎﻋﺎت اﻟﺳوق
ﺳﺗﻛﺷﺎف ﻣوﻗﻔﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق أي اﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ : ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣوﻗف اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻛﯾف ﯾﻧظر زﺑﺎﺋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣوﺟودﯾن واﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن إﻟﯾﻬﺎ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، إذ أن اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗزود آﻟﯾﺔ 
 ، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺳﺗﻔﯾد ﻣن ﺧدﻣﺔ4ﺳﺗﺧﺑﺎرات ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﺗﻘﯾﯾم ﺟودة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺻﻧﺎﻋﺔا
ﯾﻣﻛن إﺷﺑﺎع رﻏﺑﺎت ﻛل ﻣﻧﻬﺎ إﺷﺑﺎﻋﺎ ﻛﺎﻣﻼ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻋﺎم ﻣوﺟﻪ  ﻗطﺎﻋﺎت ﻓرﻋﯾﺔ ﻣن اﻟﺳوق ﻻ
م اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﯾﺗﻘﯾﺗﻘوم ﺑ، ﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻪ ﻋن طرﯾق اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن 5إﻟﻰ اﻟﺳوق اﻟﻛﻠﻲ
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ﻛذﻟك دراﺳﺔ اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﻛﺷف ﻣواﻗﻊ أﺳواق ﺗﺗﻣﯾز ﺑﻛﺛرة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، و  ﻛﺗﺷﺎف اﻷﺳواق اﻟﺗﻲاو 
 ؛1اﻟﻣﻧظﻣﺎت
ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن  ﺗﺣوﯾﻠﻬﺎ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎتﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺳواق اﻟﻛﻠﯾﺔ و  ﺳﻬلﺗ: ﻛﺗﺷﺎف اﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔا :راﺑﻌﺎ
ﻼﺣظﺗﻬﺎ ﻟو ﻟم ﯾﺗم ﻛﺗﺷﺎﻓﻬﺎ أو ﻣااﻟﺗﻲ ﻛﺎن ﻣن اﻟﻣﻣﻛن ﻋدم ﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ أﻣﺎﻣﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق و ﺗﻘﯾﯾم اﻟﺗﻌرﯾف و 
ت ﺗﺣدد اﻟﻘطﺎﻋﺎﺳﺑﺎب ﻗوة وﻣظﺎﻫر ﺿﻌف اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و ، ﺣﯾث ﺗﺗﻌرف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ أ2ﺗﻠك اﻟﺗﺟزﺋﺔﻫذا اﻟﺗﻘﺳﯾم و 
  ؛3اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗوﻓﯾر اﻟﻣوارد اﻟﻼزﻣﺔاﻟﺗﻲ ﺗﺗﻠﻘﻰ ﻓﯾﻬﺎ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻗوﯾﺔ و 
اﻟﺳوق، ﻓﻣن ﺧﻼل ﺗطوﯾر اﻟﻣزﯾﺞ ﺗﺧﺗﻠف طﻠﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﻓﻲ : ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﺑﺄﻛﺛر دﻗﺔاﺗﻠﺑﯾﺔ  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﺗﺣﻘق رﺿﺎﻫم وﺗﻌزز  ﺑﻬذاﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم و اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻣﯾز ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻣﺳﺗﻬدف ﯾﻣﻛن أن ﺗﻘدم اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﻓﺿل ﺣل ﻻ
  ؛4وﻻﺋﻬم إزاءﻫﺎ
 ﻛﻔﺎءةﺳﺗﺧدام اﻷﻛﺛر ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻻ ﺗﺳﺎﻋد: ﺳﺗﺧدام اﻷﻣﺛل ﻟﻠﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔﻻا :ﺳﺎدﺳﺎ
وﻛذﻟك ﺗﻌدﯾل  ،ﻟﻣواردﻫﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺻف ﺑﺎﻟﻣﺣدودﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺧﺻﯾص أﻛﺛر ﻛﻔﺎءة ﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوارد
  . 5ﻗدرات اﻹدارة ﺣﺳب اﻟﻣطﺎﻟب اﻟﻣﺗﻐﯾرة
ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ إدارة اﻟطﻠب ﺑﺷﻛل أﻓﺿل ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع ﻣن ﺧﻼل : إدارة اﻟطﻠب ﺑﺷﻛل أﻓﺿل :ﺳﺎﺑﻌﺎ
 . 6ذﻟك اﻟﻘطﺎع ﺗﻼءمﻟﺗزام ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻻ
ﻫﺗم اﻟﺑﺎﺣﺛون ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق ﻧظرا ﻷﻫﻣﯾﺗﻬﺎ اﻟﻛﺑرى، ﻓﻘد ﻋﻣﻠوا ا :أﺳس ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﺑل أﺻﺑﺣت  اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔﺗﻘﺗﺻر ﻋﻠﻰ اﻷﺳس اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔ و  ﻋﻠﻰ ﺗطوﯾر اﻷدوات اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻘﺳﯾم، ﻓﻠم ﺗﻌد
  .اﻟﺳﻠوﻛﯾﺔﺗﺿم اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻧﻔﺳﯾﺔ و 
  :ﯾﻠﻲ ﺷﻛل ﯾﺑﯾن أﺳس ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوقﻣﺎ  وﻓﻲ
  
                                                           
 .51 : P ,4002 ,kroY weN ,sserP htrowoH ,noitidé emé3 ,noitatnemges tekram fo koob dnaH ,nietsniW trA -1
  .811 :، صذﻛرﻩ ﻣرﺟﻊ ﺳﺑقأﺣﻣد ﺷﺎﻛر اﻟﻌﺳﻛري،  -2
  .26: ، ص6002ﻣﻛﺗﺑﺔ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﻌرﺑﻲ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن،  اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ،إدارة اﻟﺗﺳوﯾق، دﻋﺎء ﻣﺳﻌود ﺿﻣرﻩ،  -3
 .94 : P ,8002 ,PP ,reiveslE ,noitide ht3 ,lortnoc dna gninnalp gnitekram cigetartS ,lla te dnommurD emearG -4
  .  562 :P ,2002 ,aisyalaM ,tibreneP ,noitidé tsriF ,gnitekram ytreporp ot noitcudortni nA ,namI raM ,dimaH ludbA -5
  . 99: ذﻛرﻩ، ص ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ﻧﻌﻣﺔ ﺷﻠﯾﺑﺔ ﻋﻠﻲ اﻟﻛﻌﺑﻲ، ﻟﻣﻰ ﻣﺎﺟد ﺣﻣﯾد، -6






  أﺳس ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق: (II.11)رﻗم  اﻟﺷﻛل
    
 
 
  ﯾﺗﻛون ﻣن أﻛﺛر ﻣن أﺳﺎس            طراز وﻧﻣط اﻟﻌﯾش ،اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ        ، ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾماﻟﻌﻣر، اﻟﺟﻧس               اﻟﻣﻧﺎخ ، اﻟﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ
  ، ﻓﺎﺋدة اﻟﻣﻧﺗﺞ، ﺳﺗﺧدامﻛﺛﺎﻓﺔ اﻻ           ، اﻟﺣﺎﻟﺔاﻟدﺧل، ﺣﺟم اﻷﺳرة                 اﻟﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺳﻛﺎﻧﯾﺔ         
            ﺳﺗوى اﻟذﻛﺎءاﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، اﻟدﯾن                     ﻣ                                         
 .  58:، ص6002، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، دار اﻣدﺧل ﺷﺎﻣل: اﻷﺳس اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾثآﺧرون، ﺣﻣﯾد اﻟطﺎﺋﻲ و : اﻟﻣﺻدر
اﻟﺳوق ﺳﺗﺧداﻣﺎ ﻓﻲ ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺳواء اأﻛﺛر اﻷﺳس ﻣن أﻗدم و  ﯾﻌﺗﺑر اﻟﻣﻌﯾﺎر اﻟﺟﻐراﻓﻲ: ﺳس اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔاﻷ :أوﻻ
ﻟﺳوق إﻟﻰ ﻣواﻗﻊ ﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ وﺗﺗم دراﺳﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ واﻟﻌﺎﺋد ﻓﻲ ، ﺣﯾث ﯾﺗم ﺗﻘﺳﯾم ا1ﺳﺗﻬﻼﻛﻲ أو اﻟﺻﻧﺎﻋﻲاﻻ
ﯾﺗم أﯾﺿﺎ ﺗﺣدﯾد اﻷﺳس اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺧدﻣﺗﻬﺎ ﻟﺑﻌﯾد ﻟﻛل ﻗﺳم ﻣن أﻗﺳﺎم اﻟﺳوق، و اﻟﻣدى ااﻟﻣدى اﻟﻘﺻﯾر و 
 /، اﻟﻣﻧﺎخ(اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ، اﻟﻣﻧطﻘﺔ، اﻟرﯾف، اﻟﺣﺿر )  ﻣن ﺑﯾن اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻣوﻗﻊ اﻟﺳﻛﺎن، و 2ﺑﻛﻔﺎءة أﻛﺛر
  .3ﻟﺦا...ﺻﺎﺋص اﻟﺗﺿﺎرﯾﺳﯾﺔ، ﻣدى وﻓرة اﻟﻣﯾﺎﻩ، ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗرﺑﺔ ﺧاﻟطﻘس، اﻟ
اﻟﺳن، اﻟﺟﻧس، ) ﻫذﻩ اﻟﺧﺻﺎﺋص ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺳﺗﺧدام و وﻫﻲ ﻣن اﻷﺳس ﺷﺎﺋﻌﺔ اﻻ: اﻷﺳس اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﯾﻘوم ﻫذا اﻟﻣﻌﯾﺎر ﻋﻠﻰ أن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟذﯾن ، و 4...(ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، اﻟﻣﻬﻧﺔ، اﻟﺗﺣﺻﯾل اﻟدراﺳﻲ اﻟدﺧل، اﻟﺣﺎﻟﺔ اﻻ
ﯾﺷﺗرك ﻫذا اﻷﺳﺎس ﻣﻊ ، و 5ﯾﻘوﻣون ﺑﺷراء ﺳﻠﻊ ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔإﻟﻰ ﻧﻔس اﻟﻔﺋﺔ ﻟﻬم ﻧﻔس اﻟﺣﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت و ﯾﻧﺗﻣون 
ﺳﺗﺧدام اﻟﻌواﻣل اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔ إﻟﻰ ﺳﺑﺑﯾن اﯾرﺟﻊ ﺷﯾوع ، و 6اﻟﻘﯾﺎسﺳﺗﺧدام و ﯾﻣوﻏراﻓﻲ ﻓﻲ أﻧﻪ ﺳﻬل اﻻاﻷﺳﺎس اﻟد
  :أﺳﺎﺳﯾﯾن ﻫﻣﺎ
  ؛اﻟﻣﻧﺗﺟﺎتﺎ ﻣﻊ ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﺳﻠﻊ و رﺗﺑﺎطﺎ وﺛﯾﻘان ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﺗرﺗﺑط أ - 1
                                                           
 nhoJ ,noitidé ht4 ,ti morf tiforp ot woH dna ti od ot woH :noitatnemgeS tekraM ,rabnuD naL ,dlanodcM mloclaM -  1
 .11 :P ,2102 ,dnalgnE ,snoS & yeliW
  . 40 :، ص1002م،  د، د د نإدارة اﻟﺗﺳوﯾق وﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، أﺣﻣد إﺑراﻫﯾم ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي،  -2
  .753: ، ص3002دار اﻟﺣﺎﻣد اﻟﺟدﯾدة ﻟﻠﻧﺷر، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -3
  . 963 :، ص5002 / 4002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺑراﻫﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -4
 ,DP ,kroY weN ,sserp htrowoH ,! neppah ti gnitekraM :sseccus noitatnemges tekraM ,nikmiS nodnyL ,bbiD yllaS -5
 .90 :P ,DP
  . 06 :، ص2002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟدار اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، أﺳس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾث، ﻋﺑد اﻟﺟﺑﺎر ﻣﻧدﯾل،  -6
  أﺳس ﺗﺟزﺋﺔ  اﻟﺳوق
 اﻷﺳﺎس اﻟﻣرﻛب اﻟﺧﻠﯾط  ﻷﺳﺎس اﻟﺳﯾﻛوﻏراﻓﻲا اﻷﺳﺎس اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﻲ اﻷﺳﺎس اﻟﺟﻐراﻓﻲ






  .1ﺳﻬوﻟﺔ اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل وﻗﯾﺎﺳﻬﺎ أﻛﺛر ﻣن أي ﻋواﻣل أﺧرى  - 2
ﺳﺗﺧدام اﯾﻌﺗﺑر ﻣن اﻟطرق اﻷﺧرى ﻟﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق، ﺣﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗﻘﺳﯾﻣﻬﺎ ﻋن طرﯾق : اﻷﺳﺎس اﻟﺳﯾﻛوﻏراﻓﻲ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺗﺷﯾر أﻧﻣﺎط ﺑﺎﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻧﻣط ﺣﯾﺎﺗﻪ، و  اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ :اﻟﺳﯾﻛوﻏراﻓﯾﺔ ﻣﺛلاﻟﻣﺗﻐﯾرات 
 . ﺧﺎﺻﺔ ﺗﻠك اﻟﺗﻲ ﺗﻧﻌﻛس ﻓﻲ أﻧﻣﺎط اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنﻟﺗﻲ ﺗظﻬرﻫﺎ ﻣﺟﻣوﻋﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و اﻟﺣﯾﺎة إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻘﯾم ا
ﻲ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، ﻓﺈن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺟﻣﻊ ﻧظرا ﻷن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺳﯾﻛوﻏراﻓﯾﺔ ﻫﻲ ﻣﺗﻐﯾرات ﺗﻌﻛس اﻟﺟﺎﻧب اﻟﻔﻛري واﻟﻌﻘﻠو 
  .2اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋﻧﻬﺎ ﯾﻣﻛن أن ﯾﻛون ﺗﺣدﯾدا ﻛﺑﯾرا ﻟرﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق
ﻛﺗﺷﺎف ﻟﻣﺎذا اﯾﻔﺳر ﻫذا اﻟﻣدﺧل ﺗﻐﯾرات ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، ﻓﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ : ﻣدﺧل ﺗﺟﺎرب اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن :راﺑﻌﺎ
ﯾﻣﻛن اﻟوﺻول إﻟﻰ ذﻟك ﻋن طرﯾق ﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺑﻘﯾﺔ اﻷﻧواع ﻓﻲ اﻟﺳوق؟ و ﯾﺷﺗري اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ وﯾﻔﺿﻠ
ا اﻟﻣدﺧل ﯾﻣﻛن وﺿﻊ اﻷﺳس ﺣﺳب ﻫذﺳﺗﺧداﻣﺎﺗﻬﺎ، و اﺳﺗﺟﺎﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺳﻠﻌﺔ و ااﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ ﻣدى 
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
أي اﻟﺗﻘﺳﯾم ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺳﻌﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ﺑﺷراﺋﻪ ﻟﻌﻼﻣﺔ ﺗﺟﺎرﯾﺔ، : ﺣﺳب اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ -
ﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﯾدﻓﻌﻬم ﻟاﻟﻧﻔﺳﯾﺔ راﻓﯾﺔ و ﺧﺗﻼف اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟدﯾﻣوﻏاﯾﺔ ﻣﻔﺎدﻫﺎ أن وﯾﻘوم ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻋﻠﻰ ﻓرﺿﯾﺔ أﺳﺎﺳ
ﻟﻠﺳﻌﻲ إﻟﻰ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺗﻠك اﻷﺟزاء ﻣن اﻟﺳوق اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ ﺳوق ﺷدﯾد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟﻠﻣﺎرﻛﺔ 
اﻟﺳﻠﻌﯾﺔ أو اﻟﺧدﻣﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﺗﻣﯾز ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﺑﻣﺳﺎﻋدة رﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ إﻋداد إﺣﻼل اﻟﻣﺎرﻛﺎت اﻟﺳﻠﻌﯾﺔ اﻟﻘدﯾﻣﺔ 
 . اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔاﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﺎرﻛﺎت و ﻌض اﻟﻣزاﯾﺎ وﺗطوﯾرﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺷﻛل ﻋﻼﻣﺎت ﺟدﯾدة ﻣﻌدﻟﺔ ﻟﻬﺎ ﺑ
ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﻘﯾﺎم ﺑدراﺳﺎت اﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اﻟﺷراﺋﻲ، وﯾﺗطﻠب اﻛذﻟك ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ ﻋﺎﻣﻼ أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ و 
ﯾواﺟﻪ و  .ﺳﺗﻌﻣﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟذي ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺳوﯾﻘﻪاﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻬدف اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن 
ﺳﺗﻌﻣﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ ااﻟﺣﻘﯾﻘﻲ وراء  ﺳﺗﺧدام ﻫذا اﻷﺳﺎس ﺑﻌض اﻟﺻﻌوﺑﺎت ﻣﻧﻬﺎ ﻋدم ﻗدرة رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق ﻣﻌرﻓﺔ اﻟداﻓﻊا
 .3ﻫذا ﯾﺗطﻠب إﺟراء دراﺳﺎت دﻗﯾﻘﺔو 
ﻘوم ﻓﺣوى ﺗو  ،اﻟﺳوقﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺟزﺋﺔ ااﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن  ﯾﻌﺗﺑر ﻣن ﺑﯾن اﻷﺳس: ﺳﺗﺧدام اﻟﺳﻠﻌﺔاﺣﺳب ﻣﻌدل  -
ﺳﺗﻌﻣﺎل اﻟﻔﻌﻠﻲ ﺛﺎﻓﺔ اﻻاﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺑﺣﺳب درﺟﺔ ﻛ اﻟﻔﺋﺎتﻓﻠﺳﻔﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻣﯾﯾز ﺑﯾن ﻫذا اﻟﻣﻌﯾﺎر و 
  :ز ﺑﯾن اﻟﻔﺋﺎت اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔوﻓﻘﺎ ﻟﻬذا اﻟﻣﻌﯾﺎر ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻣﯾﯾﻟﻠﺳﻠﻌﺔ، و 
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2
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 ﻣن ﯾﺳﺗﻌﻣﻠون اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﺷﻛل ﻣﻛﺛف؛ - 1
 ﻣن ﯾﺳﺗﻌﻣﻠون اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﺷﻛل ﻣﺗوﺳط؛ - 2
 .ﻣن ﯾﺳﺗﻌﻣﻠون اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﺷﻛل ﺿﻌﯾف - 3
  . 1ﻫﺗﻣﺎﻣﺎ أﻛﺑر ﻣن اﻟﻔﺋﺎت اﻷﺧرىاﻣن اﻟﻣﺗوﻗﻊ أن ﯾوﻟﻲ اﻟﺑﺎﺋﻊ اﻟﻔﺋﺔ اﻷوﻟﻰ و 
ﺳﺗﺟﺎﺑﺎت  اﯾﻧطوي ﻋﻠﻰ ﺎﻟﺗﺣﯾز ﻧﺣو ﻋﻼﻣﺔ ﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻣﺣددة و ﻣﻔﻬوم ﯾﺗﻣﯾز ﺑ:" ﯾﻌرف اﻟوﻻء ﺑﺄﻧﻪ: اﻟوﻻء ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ -
ﺑﻣﻌرﻓﺔ اﻟوﻻء ﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﻌﯾن ﻟﻬذا ﻓﺈن رﺟل اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﻬﺗم ، و 2"ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺷراء ﺗﻠك اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﺗﺣدﯾدا 
ﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ ااﻟﻣﺣﺗﻣل، ﺣﯾث ﯾﻣﻛن اﻟوﻻء ﺗﺣدد ﺣﺟم اﻟﺳوق اﻟﺣﺎﻟﻲ و  ﻣن أﺟل وﺿﻊ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺳﻠﯾﻣﺔ، ﻓدرﺟﺔ
، 3ﺑذﻟك ﻓﻬﻲ ﺗوﺿﺢ اﻟطرﯾق اﻟذي ﯾﻣﻛن أن ﯾﺳﻠﻛﻪ ﻟﻣواﺟﻬﺔ ﺗﻠك اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔﯾﺎﺳﺎ ﻟدرﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق، و ﻣﻘ
ﺗﻠﺑﯾﺔ و ﻫوﻧﺎ ﺑﻘدرة ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ إﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﺑﻘﺎء ﻓﻲ اﻟﺳوق أﺻﺑﺢ ﻣر ﺳﺗﻣرار و ﻓﺿﻣﺎن اﻻ
ﺎع أﺻﺑﺣت اﻹﺷﺑ ﻛﻔﺎءةﻛذﻟك ﻓﺈن ﻘﻘﻬﺎ اﻟﻣﻧﺷﺂت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧرى، و رﻏﺑﺎﺗﻬم ﺑﺷﻛل ﯾﻔوق ﺗﻠك اﻟﻣﻌدﻻت اﻟﺗﻲ ﺗﺣ
  .اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن اﻟوﺻول إﻟﯾﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﺗوﻗف ﻋﻠﻰ درﺟﺔ ﺗﺟﺎﻧس وﺗﻣﺎﺛل أﻓراد اﻟﺳوق و 
ﺗﺧدﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺟزﺋﺔ وﺗﻘﺳﯾم ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻫو أﺣد اﻷﺳس اﻟﺗﻲ أﺻﺑﺣت اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﺳﻋﻠﯾﻪ أﺻﺑﺢ اﻟوﻻء و 
  :ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺳﻠﻊ ﻣﺛلاﻟﺳوق و 
 اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ؛ 
 اﻟﻘﻬوة؛ذات اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﺎﻟﻣزاج ﻛﺎﻟﺳﺟﺎﺋر و  اﻟﺳﻠﻊ 
  .4ﻼﻗﺔ ﻟﻠرﺟﺎلﺷﻔرات اﻟﺣﻣواد اﻟﺗﺟﻣﯾل ﻟﻠﺳﯾدات و  :اﻟﺳﻠﻊ ذات اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ ﺟﻣﺎل وﻧظﺎرة ﺑﺷرة اﻟوﺟﻪ ﻣﺛل 
ﺧﺗﯾﺎر اﻟﻔﻌﺎل ﻟﻠﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ، ﯾﺟب أن ﻧﺧﺗﺑر ﻣدى ﻟﻛﻲ ﻧﺻل إﻟﻰ اﻻ :ﻣﻌﺎﯾﯾر ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق: اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
  :ﺔ ﻛل ﻗطﺎع ﻟﻠﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻣﻘﺎﺑﻠ
                                                           
  .  133:، ص1102اﻟطﺑﻌﺔ اﻟراﺑﻌﺔ، دار اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣؤذن،  -1
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﻧﺣو اﻟوﻻء ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، اﻟﻌواﻣل اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ واﻻﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ و أﺛر ﻣواﻣؤﯾد ﺣﺎج ﺻﺎﻟﺢ،  -2
  . 306: ، ص0102، 10واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد 
  . 101:، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩزﻛﻲ ﺧﻠﯾل اﻟﻣﺳﺎﻋد،  -3
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ﺑﻣﻌﻧﻰ اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد وﻗﯾﺎس  ،اﻟﻘﯾﺎس اﻟﻛﻣﻲﺟزﺋﺔ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺗﺣﻘق و اﻟﺗ: إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎس :أوﻻ
اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﺳوف ﯾﻘﺳم إﻟﯾﻬﺎ ﺣﺗﻰ ﯾﻣﻛن وﺗﻘدﯾر ﺣﺟم اﻟﺳوق و  1ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺟزﺋﺔ
ﺑﻣﻘﯾﺎس ﻣﺧﺗﻠف ﻋن  اﺣد، ﺑﺣﯾث ﯾﻣﻛن ﺗﺣدﯾد ﻛل ﺷرﯾﺣﺔ ﻋﻠﻰ 2ﻣﻌرﻓﺔ ﻣدى ﻣﻼﺋﻣﺔ اﻟﻘوة اﻟﺷراﺋﯾﺔ اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ
  ؛3اﻟﺷراﺋﺢ اﻷﺧرى
ﯾﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺗﺳﺗراﻰ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺗﺣدﯾدﻩ إﻟﻷﻗل ﻣن ﺑداﯾﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﻪ و ﺳﺗﻘرار اﻟﻘطﺎع ﻟﻔﺗرة ﻛﺎﻓﯾﺔ ﻋﻠﻰ ااأي : اﻟﺛﺑﺎت :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛4ﺑﻠوغ اﻷﻫداف اﻟﻣطﻠوب ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎﺑﻪ و 
ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﻗد ﯾﻛون ﻣن اﻟﻣﻣﻛن ﺗﺣدﯾد ﺷرﯾﺣﺔ ﻣرﺑﺣﺔ ﻟﻛن ﺑﻌد ذﻟك ﯾﻛون : إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟوﺻول :ﺛﺎﻟﺛﺎ
، أي إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟوﺻول إﻟﻰ اﻟﺷرﯾﺣﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟوﺳﺎﺋل 5ﻛﺎﻧﯾﺎتﺳﺗﻐﻼل اﻹﻣااﻟﺛﻣن ﻣن اﻟﺻﻌب  ظﺗﻣوﯾﻠﻬﺎ ﺑﺎﻫ
 ؛6اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ
ﻟﻛﻧﻪ ﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣوﺟودﯾن ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع و ﻓﻬو ﻻ ﯾﺗﻌﻠق ﻓﻘط ﺑﻌدد ا ،أي ﻛﺑر ﺣﺟم اﻟﻘطﺎع: ﺣﺟم اﻟﻘطﺎع :راﺑﻌﺎ
  ؛7ﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎحﻫذا اﻟﻘطﺎع ﻋﻠﻰ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟﻧﻔﻘﺎت و  ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻘدرة
ﻋدم و  ،ﺑﻘدرات إدارﯾﺔ وﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻛﺎﻓﯾﺔاﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﺿرورة ﺗوﻓﯾر اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎدﯾﺔ و : إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺧدﻣﺔ اﻟﻘطﺎع :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ؛ﺗوﻓرﻫﺎ ﯾﺳﺗدﻋﻲ إﻋﺎدة ﺗﻘﯾﯾم ﺷﺎﻣﻠﺔ ﻟﻠﺧطط اﻟﻣوﺿوﻋﯾﺔ وﻗد ﯾﺟري اﻟﺗﺧﺻص ﺑﺳوق واﺣد
ﯾﺟب أن ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻣراﻋﺎة درﺟﺔ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ : ﺳﻠﻌﺔ ﻟﺳﻠﻌﺔ أﺧرى ﻓﻲ اﻟﺳوقدرﺟﺔ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟ :ﺳﺎدﺳﺎ
اﻟﻧﻣو ﻣﻣﺎ ﯾﺳﻣﺢ ﻠﺳﻠﻊ اﻟﺟدﯾدة ﻓﻲ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻘدﯾم و ﻓﻲ اﻟﺳوق، ﺣﯾث ﺗﻛون درﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻏﯾر ﻗوﯾﺔ ﻟ ﻟﺳﻠﻌﺔ أﺧرى
ﻛل ﺳوق  ﻋﻧد زﯾﺎدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﯾﺗطﻠب ﻋﻧﻬﺎ ﺗوﺟﯾﻪ ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﻧﺎﺳبﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣوﺣد ﻟﻛﺎﻣل اﻟﺳوق، و ﺑﺗﻘدﯾم 
 . 8ﻬدﻓﺔﺗاﻟرﻏﺑﺎت ﻏﯾر اﻟﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﻓرﻋﻲ وﯾواﻓق اﻟﺣﺎﺟﺎت و 
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ﺳﺗﺧﻼص أن ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﻛﺷف ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻔرص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻓﻬﻲ ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ وﺳﯾﻠﺔ اوﻣﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن 
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت أو ﺧﺻﺎﺋص أو اﻣﻌﻧوﯾﺔ ﻟﻬم  زﺑﺎﺋنﻟﻠﺑﺣث ﻋن اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺎت 
ﺗﺣدﯾد ﻫذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت ﯾﺟب ﺳﻠوﻛﯾﺎت ﻣﻣﯾزة ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗطﻠب ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ أو ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣﺧﺗﻠف، وﺑﻌد 
  . 1ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوﻗﻲﺧﺗﯾﺎر واﺣد أو أﻛﺛر ﻣﻧﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻻاﺗﻘﯾﯾم ﻛل ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ و 
 ﺧطوات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق: اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
اﻟﺳوق ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺑﺣث اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋن ﻗواﻋد ﻣﺟددة واﻟﺗﻲ  ﺗﺑدأ ﺗﺟزﺋﺔ: ﺣدﯾد أﺳس ﺗﺷﻛﯾل اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔﺗ :أوﻻ
ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم ﺗﺣدﯾد اﻷﺳواق، ﻫذﻩ اﻷﺳس أو اﻟﻘواﻋد ﻫﻲ واﺣدة أو أﻛﺛر ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ ﻟﻠﻣﺷﺗرﯾن 
اﻟﻘطﺎﻋﺎت ﺗﺗﺿﻣن زﺑﺎﺋن ﯾﺳﺗﺟﯾﺑون ﺑﺷﻛل ﻣﺗﺷﺎﺑﻪ ﻟﻣﺗﻐﯾرات أن واﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺗﺻﻧﯾف وﺗﺣﻠﯾل أﻋﻣق، واﻟﻔﻛرة ﻫﻧﺎ 
  ؛ﻓﺎﻟزﺑﺎﺋن اﻟذﯾن ﻫم ﻣن ﻗطﺎﻋﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﯾﺳﺗﺟﯾﺑون ﺑﺻورة ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ" ﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ " اﻟﻘرار اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
ﻣﻠﯾﺔ ﻓﻬم أﻛﺛر ﻟزﺑﺎﺋن ﻫذا ﺑﻌ ﯾﻘوم ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﺗم ﺗﺣدﯾد ﻗطﺎع ﻣﺣدد: ﺗطوﯾر أوﺿﺢ ﻟﻛل ﻗطﺎع :ﺛﺎﻧﯾﺎ
، وﻛذﻟك ﺗﺣدﯾد ﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻣﻧﺗﺟﺎتﺗﻘدﻣﻪ اﻟ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﺑﺷﻛل دﻗﯾق ﻣﻊ ﻣﺎا، وﻫذا ﻟﻣﺣﺎوﻟﺔ ﻣطﺎﺑﻘﺔ اﻟﻘطﺎع
ﻣواﻗف واﻟﻣﻌرﻓﺔ أﻧﻣﺎط ﻣﺳﺗوى اﻟﺣﯾﺎة و  ﻼﻓﺎت ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔﺧﺗاﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ وﺗﺣدﯾد اﻻ
  ؛ﻟﺦا... ﺗﻔﺿﯾل اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ودرﺟﺔ  ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻣﻧﺗﺞا
 ﻓﻲ ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺳﺗﻣرارﺳﺗﻣرار أو ﻋدم اﻻﻫذﻩ اﻟﺧطوة ﻫﻲ اﻟﺗﻲ ﺗﻘرر اﻻ: اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﺳوق اﻟﻛﺎﻣن :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣﺎ إذا ﻛﺎن اﻟﻘطﺎع  ﻓﻲ ذﻟك ﯾﻌود إﻟﻰ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﻓﻲ ﻛل ﻗطﺎع ﻣدروس ﺗﻘرر ﻓﻲ واﻟﺳﺑب ،ودراﺳﺗﻬﺎ
  ؛ﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻟﺗﺣﻠﯾلوﺧدﻣﺗﻪ ﺗﺑرر اﻻ
ﻓﺈﻧﻪ ﺑﺎﻹﻣﻛﺎن ﺑﻌدﻫﺎ اﻟﺗﻘدﯾر  اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدفﺑﻌدﻣﺎ ﺗﻘرر : اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ :راﺑﻌﺎ
واﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ، وﻫﻧﺎ ﯾﺟب ﻣﻼﺣظﺔ ﻗوة ﺗﺄﺛﯾر اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، وﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺛﻧﺎء ﯾﺟب ﺗطوﯾر ﺧطﺔ 
  ؛إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دﻗﯾﻘﺔ ﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻘطﺎع أو اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ
وﻣن  ﺣل اﻟﺳﺎﺑﻘﺔاﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣراﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗم : ﺧﺗﯾﺎر ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ ﻣﺣددا :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧت  ﻓﻲ ﻟﺗﻘرﯾرﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت ﺗؤﻫل اﻹدارة ﻛل ، ﻌﻠوﻣﺎت وﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﻧﺑؤﺧﻼل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾل ﻟﻬذﻩ اﻟﻣ
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ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﻣن اﻟرﺑﺢ واﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻو  ﺣﺗﺳﺎب اﻟﺗﻛﺎﻟﯾفاف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﻌد ﺧدﻣﺔ ﻫذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت ﺗﺣﻘق اﻷﻫدا
  . 1ﻛل ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ ﻣﺳﺗﻬدف
 ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوﻗﻲاﻻ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ 
ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوﻗﻲ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻣن اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﺑﻌد ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق، ﻓﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﯾﻌﺗﺑر اﻻ       
  . ـﻔﺿل اﻟطرق ﻟﻠوﺻول إﻟﯾﻬﺎأو  ،ﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺗﻐطﯾﺗﻬﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺣدﯾد اﻟﻘطﺎ
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﯾﺗطﻠب اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺣدﯾد ﺻﻣﯾم ﺗإﻋداد و  :ﺧﺗﯾﺎر اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔا :اﻟﻔرع اﻷول
اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ، واﺧﺗﯾﺎر اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ وﻗﯾﺎس ﺣﺟم اﻟطﻠب اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﻟﻬﺎ، وﯾﺟري اﺧﺗﯾﺎر 
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻬذﻩ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻧﺑﻐﻲ اﻟﻧظر إﻟﻰ ﻛل ﻗطﺎع ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻫدف ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺗﺳﻌﻰ 
  . 2ﯾﻪاﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠوﺻول إﻟ
ﺧﻼل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺻﻣﻣﺔ  ﻣﺟﻣوع اﻷﻓراد اﻟذﯾن ﺗوﺟﻪ ﻟﻬم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻣن:" ﺳﺗﻬدفﻣﯾﻘﺻد ﺑﺎﻟﺳوق اﻟ 
  .3"ٕاﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم اﻟﻣﺗﺟددة ﻹرﺿﺎء و 
ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوق واﻟﻘوة اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ : ﻠﯾن رﺋﯾﺳﯾﯾن ﻫﻣﺎﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺗﺗوﻗف ﻋﻠﻰ ﻋﺎﻣاﻋﻣﻠﯾﺔ و 
  .اﻟﺳوق  ااﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺧدﻣﺔ ﻫذو 
وﺣواﺟز ﻛذﻟك ﺷدة اﻟﻣزاﺣﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻗف ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوق ﻋﻠﻰ ﺣﺟم اﻟﺳوق وﻧﻣوﻩ و ﺗﺗو : ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوق :أوﻻ
ﺣواﺟز اﻟدﺧول إﻟﯾﻪ ﺑﯾرا وﺷدة اﻟﻣزاﺣﻣﺔ ﺑﻪ ﻗﻠﯾﻠﺔ و ﯾﻛون اﻟﺳوق ﺟذاﺑﺎ ﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎن ﻛاﻟدﺧول واﻟﺧروج ﻣن اﻟﺳوق، و 
اﻷﺳواق ﻻ ﯾﻣﻛن أن ﻧﺟدﻩ ﻷﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ ﺗوﻓرت اﻟظروف اﻟﺗﻲ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ، ﻫذا اﻟﻧوع ﻣن ﻣﻧﻪ اﻟﺧروج ﺣواﺟز ﻋﺎﻟﯾﺔ و 
ﻟﻐﯾرﻧﺎ، ﻓﺎﻟﺳوق اﻟذي ﺗﺗوﻓر ﻓﯾﻪ ﻫذﻩ اﻟﺷروط ﯾﺟذب إﻟﯾﻪ ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن أﻛﺛر ﻛرﻫﺎ ﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎن اﻟﺳوق ﺟذاﺑﺎ ﻟﻧﺎ و ﺳﺑق ذ
ﯾﺎ ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ وﺟود ﻣزاﺣﻣﺔ ﻗوﯾﺔ، رﺑﻣﺎ ﺗﻛون ﻫﻧﺎك أﺳواق ﺑﻬﺎ ﺣواﺟز دﺧول ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻟﻛوﻧﻬﺎ ﺗﺗطﻠب ﺗﻛﻧوﻟوﺟ
ﻟﻛن ﻛل اﻷﺳواق ﺗﻘرﯾﺑﺎ ﻋرﺿﺔ ﻟﻠﻣﻬﺎﺟﻣﺔ ﻷن ﻫﻧﺎك اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﻻ ﯾﻣﻛن درات ﻣﺎﻟﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ، و ﻋﺎﻟﯾﺔ وﻗ
ﻟﻛن ﻋﻧد ، ﺟﺗﻣﺎﻋﻲﻛذﻟك اﻟﺗطور اﻻاﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ و اﻟﺗﻐﯾرات ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ و راﻗﺑﺗﻬﺎ ﻣﺛل اﻟﺷروط اﻻﻣ
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ك ﯾﺟب اﻟﻧظر ﻟﻸﻫﻣﯾﺔ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻛل ﻋﻧﺻر ﻗوة ﻟذﻟ ،ﺗﻘﯾﯾم ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﺳوق ﻗد ﻻ ﺗﺗوﻓر ﻛل ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻘوة اﻟﻣذﻛورة
 ؛ﻟﺗﻘﯾﯾم اﻟﻘوة اﻟﻛﻠﯾﺔ ﻟﺧدﻣﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف
ة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﻛذﻟك ﻗو و  ﯾﻧظر إﻟﯾﻬﺎ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك :وة اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﻟﺧدﻣﺔ اﻟﺳوقﻗ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻛﺑﯾرة وﺗﻘدم ﻗﯾﻣﺔﻛون ﺗﺳﯾطر ﻋﻠﻰ ﺗﻛون اﻟﻘوة اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻛﺑﯾرة ﻋﻧدﻣﺎ ﺗاﻟﺳوق، و  اﺧدﻣﺔ ﻫذ
  . 1ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎاﻟﻬﺎ أﺻول ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻗوﯾﺔ ﯾﻣﻛن ﻣﺎﺗﻬﺎ، وﺗﻛون ﻣﺣﻣﯾﺔ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ و ﻛﺑﯾرة ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ أو ﺧد
ﻫﻧﺎك ﻋدة ﻣﻌﺎﯾﯾر ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ  :ﺧﺗﯾﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻬدف اﻟﺳوﻗﻲاﻣﻌﺎﯾﯾر : اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
 :اﻟﻣﺑﯾﻧﺔ ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺳﺗﻬدف، و ﺑﺎﻟﻣﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﯾن 

















  اﻟﻬﯾﻛل  اﻟﺣﺟم  واﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
  ﻧﻌم  ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ  ﻛﺑﯾرة  ﻛﺑﯾر  ﺻﻐﯾر  ﺑﺳﯾط  ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ
                
  ﻻ  ﻋﺎﻟﯾﺔ  ﻣﺣﺻورة  ﺻﻐﯾر  ﻛﺑﯾر  ﻣﻌﻘد  ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ
، أطروﺣﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻧﯾل ﺷﻬﺎدة دﻛﺗوراﻩ اﻟﻌﻠوم، ﻣﺟﻣﻊ ﺻﯾدال ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟدواء ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر: اﻟﺗﺳوﯾق وﺑﻧﺎء اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ، ﺳﺎﻣﯾﺔ ﻟﺣول: اﻟﻣﺻدر
  . 151: ، ص7002/8002ﺷﻌﺑﺔ ﺗﺳﯾﯾر اﻟﻣؤﺳﺳﺎت، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺣﺎج ﻟﺧﺿر، ﺑﺎﺗﻧﺔ، 
ﺑدراﺳﺔ ﻣواردﻫﺎ ﺳواء ﻛﺎﻧت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ أو ﻗﺑل اﻟدﺧول إﻟﻰ أي ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ : ﻣوارد اﻟﻣﻧظﻣﺔ :أوﻻ
ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻌد ﻣن اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻬﺎﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗدﺧل ﻓﻲ د و اﻟﺑﺷرﯾﺔ أو اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻓﻼ ﺷك أن ﻣوار 
                                                           
ﺻﻧﻊ اﻟﻘرار ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ ﺣول ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻدور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﻲ ﺗﺧطﯾط وﺗﻧﻔﯾذ اﻹﻋﻣر ﻟﻌﻼوي،  -1
  .  41:ص ،9002أﻓرﯾل  41/51ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺑوﺿﯾﺎف، اﻟﻣﺳﯾﻠﺔ، اﻻ
 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﻌﻣﻣﺔ
ﻣﻧطﻘﺔ اﻟوﺳط ﺗﺧﺗﺎر 
 اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺗﻧوﻋﺔ
ﻫﻧﺎ ﺗﺧﺗﺎر اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ 
 ﻗطﺎع ﻣﻌﯾن






ﺧﺗﯾﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗرﻛﯾز، أﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗواﻓر اﻟﻣوارد ﺎﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ، ﻓﺈذا ﻛﺎﻧت ﻣواردﻫﺎ ﻣﺣدودة ﺗﻘوم ﺑا
 ؛1ﻧوﯾﻊاﻟﺗﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﯾن اﻟﻣﺗﺑﻘﯾﺗﯾن اﻟﺗوﺣﯾد و ﺧﺗﯾﺎر ﺑﯾن اﻹﺳﻻﻓﻠدﯾﻬﺎ ا
ﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع،  ﺗﺳﺗطﯾﻊإذا ﻛﺎﻧت ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﻛﺛر ﺗﺟﺎﻧﺳﺎ : ﺗﺟﺎﻧس اﻟﻣﻧﺗﺞ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛أﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧت ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﯾر ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻓﺈﻧﻪ ﯾﻔﺿل إﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺗﻧوع
ﻋﺗﺑﺎر ﻋﻧد طرح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻓﺈﻧﻬﺎ ﺗﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ: اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ دورة ﺣﯾﺎﺗﻪﻣرﺣﻠﺔ  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
اﻟﻧﻣو ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع أو ﻧطﻼق و ة اﻟﻣﻧﺗﺞ، ﻓﻔﻲ ﻣرﺣﻠﺗﻲ اﻻﻣراﺣل دورة ﺣﯾﺎ
ذﻟك ﻟﺗﺣﻘﯾق ﻣزاﯾﺎ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧوﯾﻊ و راﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ إﻟﻰ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﻧﺿﺞ ﻓﺈن أﻓﺿل إﺳﺗإاﻟﻣرﻛز، وﻋﻧد وﺻول اﻟﻣﻧﺗﺞ 
 ؛2ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻧوﯾﻊ
ﺗﻔﺿﯾﻼت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، ﻓﺈذا ﻛﺎن ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺎ ﻓﺈن ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت و اﻌﻧﻲ ﺑﺗﺟﺎﻧس اﻟﺳوق ﻫﻧﺎ ﺗﺷﺎﺑﻪ ﻧ: ﺗﺟﺎﻧس اﻟﺳوق :راﺑﻌﺎ
 ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺳوق ﻏﯾر ﻣﺗﺟﺎﻧس ﺗﻛون اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻷﺧرى ﻫﻲﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع ﻫﻲ اﻷﻧﺳب، و إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ا
 ؛3اﻷﻓﺿل
ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈﺗﺑﺎع اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، ﻓﺈذا ﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون : ﺣدﺗﻬﺎﻣﻧﺎخ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
اﻟﺗﺳوﯾق  ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻲ ﺎﻋﻬﺎﺑﺗإﯾﺗﺑﻌون إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد ﻓﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺣﻘق ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل 
ﯾق اﻟﻣﺗﻧوع ﻓﻼ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺗﺑﻊ و اﻟﻣﺗﻧوع أو اﻟﻣرﻛز، أﻣﺎ إذا ﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون ﯾﺗﺑﻌون إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳ
  . 4إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوﺣد
ن ﺗﻘﺳﯾﻣﻪ ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق وﺟدﻧﺎ ﺑﺄن ﻛل ﺳوق ﯾﻣﻛ :ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدفاﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت إﺳ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﻟﻬذا ﻓﻬﻧﺎك ﺛﻼث إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، و ﺧﺗﻼراﺟﻊ ﻟﻼﻫذا وﻓق ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳس و 
  :ﻛﻣﺎ ﻫو ﻣوﺿﺢ ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ  5ﺧﺗﯾﺎر ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ ﻋﻧد ﺗﺣدﯾد اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔﺑدﯾﻠﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻻ
  
  
                                                           
  .603: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﺣﻧﺎوي،  -1
  .39: ، ص5991، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﻣﺑﺎدئ اﻟﺗطﺑﯾق: اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد ﻓرﯾد اﻟﺻﺣن،  -2
  . 24 :، ص4002اﻟﻧﺳر اﻟذﻫﺑﻲ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ، د م، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾث، طﺎﻫر ﻣوﺳﻲ ﻋطﯾﺔ،  -3
  . 94 :، ص5991، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟدار اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، إﺗﺟﺎﻫﺎت ﺟدﯾدة ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾقأوﺑري وﯾﻠﺳون، ﻧﯾﻔﯾن ﻏراب،  -4
  . 86 :، ص8891ﻣطﺑﻌﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر، ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﷲ ﻋﺑد اﻟرﺣﯾم،  -5






  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻬدف اﻟﺳوﻗﻲ(: II.31)ﺷﻛل رﻗم 
                      
  
 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣرﻛز       إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع           إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺗﻧوع            
   .284، 084، 874: ، ص ص9002اﻟﻣﻛﺗب اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ اﻟﺣدﯾث، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻣﺣﻣد اﻟﺻﯾرﻓﻲ، : اﻟﻣﺻدر
وﺿﻊ ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ واﺣد  ﻫﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎو : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع :أوﻻ
ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺳﺗﻬدﻓﺔ أو ﺳوﻗﺎ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺎ واﺣدا، و ﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ أﺳواﻗﺎ ﻣﺎﺟﻣﯾﻊ ﻗطﺎﻋﺎت اﻟﺳوق ﺑﯾوﺟﻪ إﻟﻰ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و 
  . 1ﯾﺔطﻧﻣر أن ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ و ﻋﺗﺑﺎﺎﻫذا ﺑو  ،ﻓﺈن ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﺗﺳﺗﻬﻠك ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗﺞ
اﻟﺣﺟم ﻣن ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻣن أﻫم اﻟﻣﻐرﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻐري اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻹﺗﺑﺎع ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ ﺗﺣﻘﯾق و 
ﻧظﻣﺔ ﻛذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ واﺣد ﺗﺳﺗﻔﯾد اﻟﻣﻧﻣطﯾﺔ واﻹﻧﺗﺎج ﺑﻛﻣﯾﺎت ﻛﺑﯾرة، و ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت 
اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻊ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗواﺟﻬﻬﺎ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺣﺎدة ﻧظرا ﻟﻛﺑر ﺣﺟم ﻣن ﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺳوﯾق، و 
  .2اﻟﺻﻐﯾرة اﻷﺧرى اﻟﻘطﺎع، اﻷﻣر اﻟذي ﯾدﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت إﻟﻰ ﺧدﻣﺔ اﻟﻘطﺎﻋﺎت
وﻫﻲ ﺗﻠك اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻛﺎﻣل ﻣﻊ ﻗطﺎﻋﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ وﻛل ﻗطﺎع ﯾﻌد : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺗﻧوع :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 اﻗطﺎع ﻋﻠﻰ ﺣد ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑوﺿﻊ ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣوﺟﻪ ﻟﻛل، ﻓ3ﺳوﻗﺎ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺎ وﻣﻧﻔﺻﻼ ﻋن اﻟﻘطﺎع اﻵﺧر
ﻛل ﻣﻧﺗﺞ ﯾﻛون ﻣوﺟﻪ إﻟﻰ ﻗطﺎع ﻣﻌﯾن ﯾﺧﺗﻠف ﻋن ﻣﻧﺗﺞ و  اﻟﺣﺎﻟﺔ ﻓﺈﻧﻪ ﯾوﺟد أﻛﺛر ﻣنﻓﻲ ﻫذﻩ ﻟﻛﻲ ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻌﻪ، و 
ﺗﻧﻔﯾذ ﺑراﻣﺞ ﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ زﯾﺎدة ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗروﯾﺞ وﻫذا ﻟﺿرورة ﺗﺧطﯾط و ﻣﻧﻪ ﺗؤدي ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗو  ،4اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻷﺧرى
م اﻟﻛﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺧﺻﺗﺄﻟف ﻣﻧﻬﺎ اﻟﺳوق، ﻣﻣﺎ ﯾؤدي ﻟﻌدم اﻻﯾﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣوﻋﺎت اﻟﺗﻲ 
  :اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻋﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن إﺑراز أﻫداف ﻫذﻩ، و 5اﻟذي ﯾﻣﻧﺢ ﻟﻛﺑر اﻹﻧﻔﺎق اﻹﻋﻼﻧﻲو اﻹﻋﻼن ﻣﺛﻼ 
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
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 ﺗﻌظﯾم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻓﻲ اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ؛ - 1
 ؛(ﻋدم وﺿﻊ اﻟﺑﯾض ﻓﻲ ﺳﻠﺔ واﺣدة ) ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ إﺧﻔﺎق ﻗطﺎع ﻣﻌﯾن  - 2
 اﻟﺷراء اﻟﻣﺗﻛرر؛أو إﯾﺟﺎد درﺟﺔ أﻛﺑر ﻣن اﻟوﻻء و  ﻣن ﺧﻼل ﺧﻠقذﻟك ﺳﺗﻐﻼل ﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و اﺳﺗﺛﻣﺎر و ا - 3
ٕاﻧﻣﺎ و اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل طرح ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻗد ﻻ ﺗﻛون ﻣﺗﻐﯾراﺗﻬﺎ ﺟوﻫرﯾﺔ، ﺗﺛﻣﺎر طﺎﻗﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و ﺳا - 4
 .(1ﻫﻛذاو ﻣﺣﺗواﻫﺎ ، ﻋﺑوة ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻛن ﻟﻧﻔس اﻟﺳﻠﻌﺔ و ﻟون ﻣﺧﺗﻠف) ﻣﺗﻘﺎرﺑﺔ أو أﺷﺑﻪ ﻣﺎ ﺗﻛون ﺑﺎﻟﻧﻣطﯾﺔ 
  :ذﻟك ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺣو اﻟﺗﺎﻟﻲف ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋن ﺳﺎﺑﻘﺗﻬﺎ و ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗرﺗﻔﻊ ﺗﻛﺎﻟﯾو 
ﺣﯾث ﺗﻘدم اﻟﺳﻠﻊ ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﺧﺎﺻﺔ ﺣﺳب ﻛل ﺳوق، ﺣﯾث ﯾﻛون ﻛل ﺻﻧف : ﺗﻛﺎﻟﯾف ﺗﻐﯾﯾر اﻟﻣواﺻﻔﺎت 
 ؛ﻛﺄﻧﻪ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺗﻣﺎﻣﺎ
ﯾف ﺑﺣوث ﺑﻬذا ﺗزﯾد ﺗﻛﺎﻟﺧطط ﻣﻧﻔﺻﻠﺔ ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻛل ﺳوق، و ﺗﻘوم اﻹدارة ﺑوﺿﻊ : ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹدارة 
ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗروﯾﺞ، ﺣﯾث ﯾﺣﺎول اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﺧﻼل ﻟﺗﺳوﯾق وﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﺎﻟطﻠب وﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و ا
 . 2ن ﻛل ﺳوق ﻣﻧﻬﺎ ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ إﻋﻼن ﻣﺧﺗﻠفﻷﻟوﺻول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ااﻟﺣﻣﻼت اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ 
إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻟﺳوق ﻋﻠﻰ ﺗﻘﺳﯾم ا ﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣرﻛز :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﺗﺗﺑﻊ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﺣد ﻣن ﺧﻼل ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ واﺣد، و ﺗﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺧدﻣﺔ ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ و و 
ﺣﯾث ﺗﻘوم ﺑﺗرﻛﯾز اﻟﻣوارد ﻋﻠﻰ اﻟﻧﻣو اﻟﻣﺗواﺻل  ،3اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺳم ﺑﺎﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻣﺣدودة
ﯾﺗﺣﻘق ذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺟذب زﺑﺎﺋن ﺟدد أو زﯾﺎدة ﻣﻌدل واﺣد، و ﺞ أو ﺧدﻣﺔ واﺣدة ﻓﻲ ﺳوق اﻟﻣرﺑﺢ ﻟﻣﻧﺗو 
  . 4ﺳﺗﺧداﻣﻬم ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺧدﻣﺔ أو إن ﻛﺎن ذﻟك ﻣﻣﻛﻧﺎ ﺟذب اﻟزﺑﺎﺋن ﺑﻌﯾدا ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾنا
 اﻟﺗﻣﯾزاﻟﺗﻣوﻗﻊ و : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث 
ﯾدات اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﻬدﻛﺗﺷﺎف اﻟﻔرص و اﻬﺎ وﺿﻌﻔﻬﺎ و ﺗظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷول ﺑﺗﺣدﯾد ﻧﻘﺎط ﻗو ﺗﻘوم اﻟﻣﻧ
ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾﺔ ﺟذاﺑﺔ ﺑﻌدﻫﺎ ﺗﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ، و TOWSاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻠﯾل ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ و 
                                                           
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، واﻟﻣﺗﻛﺎﻣلأﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺷﺎﻣل ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ﺑﺷﯾر ﻋﺑﺎس اﻟﻌﻼق،  -1
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ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟذي ﺗرﻏب اﻟوﺻول إﻟﯾﻪ داﺧل ﻫذﻩ ﺎﺑﻌدﻫﺎ ﺗﻘوم ﺑﺗﺟزﺋﺗﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل أﺳس اﻟﺗﺟزﺋﺔ، و  اﻟﺗﻲ ﺗﻣتو 
  . 1اﻟﻘطﺎﻋﺎت
ﻣﻌﯾن ﻣوﺿﻊ ﻓﻲ زدﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﻌطﻲ ﻟﻣﻧﺗﺞ ﻻﺗﺣدﯾد اﻟﺗﻣوﻗﻊ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﻣﺛﺎﺑﺔ إﺟﺎﺑﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ 
  .2ﺳﺗﻔﺳﺎراﺗﻬم ﺑﺣﯾث ﯾﻣﯾز ﺑﺷﻛل واﺿﺢ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن إاﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ أذﻫﺎن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و 
ﻧﺳﺑﺔ ﻗد ﯾﺷﯾر أﺣﯾﺎﻧﺎ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ إﻟﻰ ﺗرﺗﯾب أو ﻣرﺗﺑﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺑﺎﻟ" اﻟﻣوﻗﻊ " ﺻطﻼح أو ﺗﻌﺑﯾر اإن        
ﻗد ﯾﺷﯾر أﯾﺿﺎ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وذﻟك ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻣدى إﻗداﻣﻬم ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، و ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺧرى 
ﺳﺗﺟﺎﺑﺗﻪ اﻛﯾﻔﯾﺔ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻣدى و ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻻ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ أﺧرى إﻟﻰ اﻟﻣﻛﺎن اﻟذي ﯾﺷﻐﻠﻪ أو ﯾﺣﺗﻠﻪ اﻟﻣﻧﺗﺞ
ﻠب ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﻧﻪ ﻓﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻷوﻟﻰ ﯾﻌﺑر ﻋن ﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ ﺳﻠم اﻟطﺣﺗﯾﺎﺟﺎت، و ﻟﻬذﻩ اﻻ
ﻏﯾر ذﻟك ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﻣﻠﻣوﺳﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾن ﻣدى ﺻﯾﺑﻪ ﻣن اﻟﺳوق أو ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻧ اﻷﺧرى ﻓﻲ
اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾن " ﺧرﯾطﺔ اﻟﻣواﻗﻊ " ﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، ﺑﯾﻧﻣﺎ ﻧﺟد أن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻌﺑر ﻋن ﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ ﯾأﺳﺑﻘ
ن ﯾﻘﻊ ﻛل ﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أﯾﺣﺗﯾﺎﺟﺎت وﺗﺻورات اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و ﺎﺑﻠق ﻣﺎ ﯾﺗﻌ ﻣواﻗﻊ ﻛﺎﻓﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻓﻲ
ﻣﻠﯾﺔ ﻧﺟد أن ﻛﻼ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﻌﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم، وﻓﻲ اﻟﺣﻘﯾﻘﺔ و ﻣدى ﻣﻘﺎﺑﻠﺗﻬﺎ ﻻوأﻣزﺟﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ أﻧﻔﺳﻬم و 
ﻟدى ﻣﺗﻣﯾزا ﻣوﻗﻌﺎ ﺟﯾدا و  –ﻣزﯾﺟﻪ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻫو و  –ﻵﺧر، ﻓﻌﻧدﻣﺎ ﯾﻘﻊ ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ ااﻟﻣﻌﻧﯾﯾن ﯾؤﻛد و 
ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ  زﯾﺎدةﺳﻲ ﻓﻲ اﻟﺳوق وﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ زﯾﺎدﺗﻪ و ﻓﺈن ﻫذا ﯾﻌزز ﻧﺻﯾﺑﻪ اﻟﺗﻧﺎﻓ ،ﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻪﺎﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻓﻲ
ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﯾدل ﻋﻠﻰ أن زﯾﺎدة ﻧﺻﯾب و  ﻰﺑﻣﻌﻧ ،اﻟﻌﻛس ﺻﺣﯾﺢو 
 . 3ﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻪﻣدى ﻣﻘﺎﺑﻠﺗﻪ ﻻز ﻟﻬذا اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ذﻫن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﻣﺗﻣﯾ
  : ﻟﻣرﻛز اﻟﺳوﻗﻲ ﺧطوﺗﯾن ﻓرﻋﯾﺗﯾن ﻫﻣﺎﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﺗﺿﻣن ﺑﻧﺎء او 
 ﺗﺣدﯾد اﻟﻣرﻛز اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻣﺳﺗﻬدف؛ 
 . 4ﺗطوﯾر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻼﺋم ﻟﻛل ﻗطﺎع ﻣﺳﺗﻬدف 
ﺎﺗﻬﺎ ﻟﻠوﺻول إﻟﻰ اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳب اﻟذي ﺗرﯾدﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻣﻧﺗﺟ :ﺧطوات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺣدﯾد اﻟﻣوﻗﻊ :اﻟﻔرع اﻷول
  :ﯾﺟب اﻟﻣرور ﺑﺎﻟﺧطوات اﻵﺗﯾﺔ
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 أو ﻛﯾف ﯾﻣﻛن أن ﯾﻧظرﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﺣول ﻣﻌرﻓﺔ ﻛﯾف ﯾﻧظر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك إﻟﻰ ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  :أوﻻ
ﻫذا إذا ﻛﺎن ﻣﻧﺗﺟﺎ ﺟدﯾدا، أﻣﺎ إذا ﻛﺎن ﻣﻧﺗﺟﺎ ﻗﺎﺋﻣﺎ ﻓﯾﻣﻛن ﺗﺟﻣﯾﻊ  ﻛﯾف ﯾﺗوﻗﻌﻪ أو ﻛﯾف ﯾﻣﻛن أن ﯾﺗوﻗﻌﻪإﻟﯾﻪ، و 
  اﻟﺣﺎﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻋﻠﻰ اﻟﺧرﯾطﺔ؛اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوﺿﺢ اﻟﻣوﻗﻊ 
  ﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺣول ﺗﺣدﯾد ﻣواﻗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾﻧﻬﺎ؛ﻣﺔ و ظدراﺳﺔ وﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣواﻗﻊ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺧرﯾطﺔ ﺑﻣﺎ ﻓﯾﻬﺎ ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺧﺻﺎﺋص ﻣﻔردات ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت و ااﻟﻣؤﺛرة ﺑﻣﺎ ﻓﻲ ذﻟك اﻟظروف اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﺣﯾطﺔ و دراﺳﺔ وﺗوﺻﯾف اﻟﺳوق و  :راﺑﻌﺎ
  اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ؛راﺳﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ و اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف ود
ﻣدى ﻣﻧﺎﺳﺑﺗﻪ ﻗﻊ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و ﻣدى ﻣﻧﺎﺳﺑﺗﻪ وﺳط اﻟﻣواﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺣﺎﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ و ﺗﻘﯾﯾم ا :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ﻟﻠﺳوق أو اﻟﺷرﯾﺣﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ؛
  ﻟﻣﻣﻛﻧﺔ ﻣن اﻟﻣواﻗﻊ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ؛طرح اﻟﺑداﺋل ا :ﺳﺎدﺳﺎ
ﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻷﻓﺿل أو اﻷﻧﺳب ﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، ﺣﯾث ﯾﺳ( اﻟﻣوﻗﻊ ) ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺑدﯾل اﺗﻘﯾﯾم اﻟﺑداﺋل اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ و  :ﺳﺎﺑﻌﺎ
اﻟذي ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ اﻟﻣوﻗﻊ ﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟذي ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ذﻟك و وﺿﻊ اﻟﻣز أن ﯾﺗﻣﯾز وﯾﻧﺎﻓس وﯾﻛون أﻛﺛر ﺗﻘﺑﻼ و 
  . 1اﻟﻣﺳﺗﻬدف أو اﻟﻣﺧﺗﺎر
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 اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺣﺎﻟﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ
 ﻣواﻗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ
 ﺗوﺻﯾف اﻟﺳوقدراﺳﺔ و 
 طرح اﻟﻣواﻗﻊ اﻟﺑدﯾﻠﺔ
 طرح اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬدف
  اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف
  :اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
  ﺗﺧطﯾط اﻟﻣﻧﺗﺞ -
  اﻟﺗروﯾﺞ -
  اﻟﺗﺳﻌﯾر -
 اﻟﺗوزﯾﻊ -






   :ﻘﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻧﺗﺗﻣﺛل ﺷروط اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟﻧﺎﺟﺢ ﻓﻲ اﻟ :ﺷروط اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟﻧﺎﺟﺢ  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ 
  ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻣﯾزة اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك أي اﻟﺗﻧﺳﯾق ﻣﻊ ﺗوﻗﻌﺎﺗﻪ؛ ﯾﺟب اﻻ :أوﻻ
أي أﺻﻠﻲ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺗﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، ﻓﻣن اﻟﺧطورة إﯾﺟﺎد  ﯾﺟب أن ﯾﻛون ﺣﺻري إﻟﻰ أﻗﺻﻰ ﺣد ﻣﻣﻛن :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﻋﻼﻣﺗﯾن ﺗﺟﺎرﯾﺗﯾن ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺗﯾن ﺟدا ﻣن ﺣﯾث ﺗﺣدﯾد اﻟﻣوﻗﻊ؛ 
  ﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟذي ﺗﺣﺗﻠﻪ ﻣﻧﺗﺟ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ﯾﺟب أن ﯾﻛون ﻣوﺛق أي ﯾﺗﻔق ﻣﻊ ﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ :راﺑﻌﺎ
  ﯾﺻﻌب ﺗﻘﻠﯾدﻫﺎ؛داﺋﻣﺔ و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  .  1ﯾﺟب أن ﯾﺗﻔق ﻣﻊ ﻣوارد اﻟﻣﻧظﻣﺔ :ﺳﺎدﺳﺎ
ﺗﻔوﻗﻬﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻣرﺗﺑط ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر ﺑﺗﺣدﯾد إن ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ و : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻣرﻛز اﻟﺳوﻗﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﯾزة ﻣﺎ ﻛﺗﺳﺎب و اﻷداء ﯾﺗطﻠب ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻔوق ﻓﻲ ا:" ﺣﯾث ﻧﺟد ﺑﺄنإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﻔﻛﯾر اﻹاﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻣﻧطﻠق اﻷﺳﺎﺳﻲ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ن وﻣن ﺧﻼل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﺿﺣﺔ، و ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾ
ة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻗﯾﺎد: ﻫﻲﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺗﺛﺑﯾت اﻟﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ و  وﺿﻊ ﺑورﺗر ﺛﻼث إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻋرﯾﺿﺔ، و "اﻟﻣﻌﺎﺻر
اﻟدﻓﺎع ﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﯾﻣﻛن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻛﺳب و ﺳﺗﻐﻼل اﻟﺻﺣﯾﺢ ﻟﻬذﻩ اﻹﺳاﻻﺳﺗﺧدام و اﻟﺗﻣﯾﯾز واﻟﺗرﻛﯾز، وذﻛر أن اﻻو 
   :ﻲ ﺷرح ﻟﻬذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺛﻼثﻣﺎ ﯾﻠ ﻓﻲﻓﺳﯾن، و اﻟﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎو ﻋن ﻣوﻗﻌﻬﺎ اﻟﺳوﻗﻲ 
اﻟﺗﻲ ﺑورﺗر أن ﻗﯾﺎدة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻫﻲ واﺣدة ﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻌرﯾﺿﺔ  ﯾرى: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎدة ﻓﻲ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ :أوﻻ
ﻟﺗزام اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺄن ﯾﻛون اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻷﻗل ﺗﻛﻠﻔﺔ ﻓﻲ اﺗﺳﺗﻧد ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و 
 .اﻟﻘطﺎع اﻟذي ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻪ ﻣﻊ اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻣﺗوﺳطﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻣن اﻟﺗﻣﯾز 
أﺳﺎﺳﻲ ﻋﻠﻰ  اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻫذﻩ اﻟﻣﯾزة إﻻ أﻧﻬﺎ ﺗﻌﺗﻣد ﺑﺷﻛلﻫﻧﺎك ﻋدد ﻣن اﻟوﺳﺎﺋل و 
ﻋﻠﻰ ﻫﯾﻛﻠﺔ اﻟﺳوق، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣوارد ﺑﻧﯾﺔ اﻟﻘطﺎع اﻟﻣﻌﻧﻲ و 
دة ﺳﺗﻔﺎﻋﻠﻰ اﻻو ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت أو وﻓرات اﻟﺣﺟم اﻋﻠﻰ  ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎاﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ  ،ﻋﻠﻰ ﺗوﻓر اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔو اﻟﺧﺎم 
ﺗم ﺗطﺑﯾق ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﻧﺟﺎح ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳﺗطﯾﻊ أن ﺗﺣﻘق  ٕاذا ﻣﺎﻣن آﺛﺎر ﻋواﻣل ﻣﻧﺣﻧﻰ اﻟﺗﻌﻠم واﻟﺧﺑرة، و 
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ﺗﺣﺎﻓظ ﻋﻠﻰ اﻟﻘﯾﺎدة ﻓﻲ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ، ﻣﻣﺎ ﯾﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﺳﻌﯾر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺗﺗﻔوق ﺑﻬﺎ ﺳﻌرﯾﺎ ﻋﻠﻰ و 
  ؛1اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن 
ﺧدﻣﺎت ذات ﻗﯾﻣﺔ أﻛﺑر ﻣﺔ ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ و ﻗدرة اﻟﻣﻧظ:" ﺑﺄﻧﻬﺎ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻌرف: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣﺎﯾز :ﺛﺎﻧﯾﺎ
اﻟﺗﺻﻣﯾم و اﻟﺟودة : ﻣواﺻﻔﺎت ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻣﺛلﺳﻠﻊ وﺧدﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻵﺧرﯾن وﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻣﯾز ﺑﺧﺻﺎﺋص و ﻣن 
اﻟﺗﻣﯾز ﻋﻠﻰ ﺟذب  ﯾﺳﺎﻋد ﻫذاو  ،ﺦ ﯾﺗم ﺗﻘدﯾرﻫﺎ ﻣن طرف اﻟزﺑﺎﺋن واﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنﻟا...ﺻورة اﻟﻌﻼﻣﺔو ﺷﺑﻛﺔ اﻟﺑﯾﻊ و 
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺗﻧطوي " :ﻛﻣﺎ ﺗﻌﺎرف ﺑﺄﻧﻬﺎ .2"وﻓﺎﺋﻬم اﻟزﺑﺎﺋن واﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﻛﺳب ﺛﻘﺗﻬم و أﻛﺑر ﻋدد ﻣﻣﻛن ﻣن 
  . 3"ﻋﻠﻰ اﻻﻧﻔراد ﺑﺧﺻﺎﺋص اﺳﺗﺛﻧﺎﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺧدﻣﺔ وﺑﺷﻛل ﯾﺗم إدراﻛﻪ 
ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ودﺧوﻟﻬﺎ ﺑﺄﺳواق و ﺟﯾﺔ ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ ﺗﻧوﯾﻊ ﻣﺟﺎﻻت ﻋﻣل وأﻧﺷطﺔ ﻋﻠﯾﻪ ﻓﺈن ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾو 
اﻟﺗﻔﺿﯾل ﻋﻠﻰ ﺑﻘﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻰ ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺞ ﻣﺗﻣﯾز ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﺑﻣﺎ ﯾﺧﻠق ﻟدﯾﻬم اﻟﻘﻧﺎﻋﺔ و ﺟدﯾدة، ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟ
 .ﺗﻘﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر ﺣﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﺳﻌر ﺳﺗﻌداد ﻟدﻓﻊ ﺳﻌر أﻋﻠﻰ و ﻘودﻫم ﻟﻺﻫذا ﻣﺎ ﯾﻟﺑدﯾﻠﺔ، و اﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔ أو ا
رات ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎ) ﻔﺔ ﻛﺄن ﺗﻛون ﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺗﺻﻣﯾم اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺧﺗﻠ ﻻﯾﻣﻛن أن ﺗﺄﺧذ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺗﻣﺎﯾز أﺷﻛﺎو 
ﻋﺗﻣﺎدﯾﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ، ﻓﺿﻼ ﻋﻠﻰ درﺟﺔ اﻻاﻟﺗﻔوق ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔ و  اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰأو ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﻧوﻋﯾﺔ و ( ﻣﺛﻼ
اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﺟواﻧب ﺗوﯾﻬﺎ ﺑﻌض اﻷﻧواع ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﻋﺗﺑﺎرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣاﻻو  اﻟﺟواﻧب اﻟﺟﻣﺎﻟﯾﺔ
، ﻟﻬذا ﻓﺈن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﻬﺞ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﺟب أن 4ﻓﻲ ﻗرارات اﻟﺷراء ﻟدى اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻌﺎطﻔﯾﺔ
ﻣﻧﺗﺟﺎت وﻣﺛﯾﻼﺗﻬﺎ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، ﺗﺑدو ﻣﻔﺿﻠﺔ ﻓﻲ ﻧظر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣن ﺧﻼل إدراﻛﻬم ﻟﻠﻔروﻗﺎت اﻟﻬﺎﻣﺔ ﺑﯾن ﻫذﻩ اﻟ
اﻟﺧﺑرات اﻟﻔﻧﯾﺔ م أﻓﺿل اﻟﻣدﺧﻼت و ﺳﺗﺧدااﻟﺳﻌﻲ ﻻ ﯾﺗطﻠب اﻟﻌﻣل ﻓﻲ ظل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن إدارة اﻟﺗﺳوﯾقو 
 ؛ 5اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ اﻟﻘﺎدرة ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻫذا اﻟﺗﻣﯾز ﺑﻔﺎﻋﻠﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ
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ﺣﯾث ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗطﺑﻘﻬﺎ أن ﺗرﻛز ﻣﺟﻬوداﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ واﺣد، : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗرﻛﯾز :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ظﻣﺔ أن ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﻣﻧطﻘﺔ أي ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺣدودة ﻣن اﻟﻣﺷﺗرﯾن ﻟدﯾﻬم ﺣﺎﺟﺎت ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧ
 ﻛﻔﺎءةذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺧدﻣﺔ ﻗطﺎع ﺳوﻗﻲ ﻣﻌﯾن ﺑطرﯾﻘﺔ أﻛﺛر ﺣدة ﺑدل اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﺳوق ﻛﻛل، و ﺟﻐراﻓﯾﺔ وا
 WMBﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻊ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻲ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺳﺗﻬداف اﻟﺳوق ﻛﻛل، و اﯾﺔ ﻣن ﺣﺎﻟﺔ ﻓﺎﻋﻠو 
ﻻ ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ اﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ اﻟﻔﺎﺧرة واﻟراﻗﯾﺔ و ﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎرات ﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎرات، ﺣﯾث ﻧﺟدﻫﺎ ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﺻﻧﺻﻟ
 .اﻷﺳواق ﻛﺎﻟﺳﯾﺎرات اﻟرﯾﺎﺿﯾﺔ أو اﻟﺷﺎﺣﻧﺎت أو اﻟﺣﺎﻓﻼت ﻣﻣﺎ أﻛﺳﺑﻬﺎ ﺻﻔﺔ اﻟﺗرﻛﯾز 
ﻣﺎ ﯾﺧص إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗرﻛﯾز أﻧﻬﺎ ﺗﻛون ﻣﺣدودة ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺣﺻﺔ  ﻧﺗﻘﺎدات اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻟﺑورﺗر ﻓﻲﻣن اﻻو 
ﺣﺻﺔ ﻣﻌﺗﺑرة ﻣن ﻗﺳم اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف وﻟﻛﻧﻬﺎ ﺗظل  اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﻛﺗﺳﺑﺔ، ﺣﯾث ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ أن ﺗﻌطﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﺳوق ﻛﻛل، ﻛﻣﺎ ﯾوﺟد ﻫﻧﺎك ﺧطر دﺧول ﻣﻧﺎﻓس ﺟدﯾد ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺳوﻗﻲ اﻟﻣﺳﺗﻬدف ﻣﻣﺎ 
 .1ﯾؤﺛر ﻣﺑﺎﺷرة ﻋﻠﻰ اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
ﻣﺗﻧﺎﻗﺿﺔ ﻻ ﯾﻣﻛن اﻟﺟﻣﻊ ﺑﯾن أي ﻣﻧﻬﺎ ﺗﺣت أي رﯾﺿﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻫﻲ ﺧﯾﺎرات ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ و اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻌ
اﻟﻌرﯾﺿﺔ ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ  retroPﺑرﺑط إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت  yarruMﻫﻲ ﻓرﺿﯾﺔ ﻏﯾر ﻣﻘﺑوﻟﺔ ﻟدى اﻟﻛل، ﻓﻘد ﻗﺎم و ظرف 
وﺻل إﻟﻰ أن اﻟﺷرط اﻟﻣﺳﺑق ﻟﻧﺟﺎح إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎدة ﻓﻲ ﺗﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺎت، و ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑ
ﯾﯾز ﻫو أن اﻟﺷرط اﻟﻣﺳﺑق ﻟﻧﺟﺎح إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣﻟﻠﻘطﺎع اﻟذي ﺗﻌﻣل ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﺗﯾﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺗﺣددﻩ اﻟﺻﻔﺎت اﻟذا
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻲ اﻟﻘﯾﺎدة ﻓﻲ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑﻣﺎ أن ﻫذﯾن اﻟﻌﻧﺻرﯾن ﻣﺳﺗﻘﻠﯾن ﻓﺈن إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ إﺗﺑﺎع إﺗﻌدد أذواق اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، و 
ﻣزج ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻲ اﻟﺗﻧﺎﻓس ﻏﯾر ﻣﺳﺗﺑﻌدة، ﻫذا اﻟﺗﺣﻠﯾل ﯾﻌﻧﻲ أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗت واردة و اﻟﺗﻣﯾز و 
 . 2ﺑطرﯾﻘﺔ ﻧﺎﺟﺣﺔ ﻓﺈﻧﻬﺎ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻔوق ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ اﻟذﯾن ﯾﺗﺑﻌون إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﺣدة
  ﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔا أﺳﺎﻟﯾب :اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ 
ﯾﻌد ﻗرار اﻟدﺧول ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن أﻫم اﻟﻘرارات اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧذﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل دوﻟﯾﺎ، 
ﺑداﺋل  ﻫذا ﻟﻣﺎ ﻟﻪ ﻣن أﺛر ﻋﻠﻰ ﺑﺎﻗﻲ ﻗرارات اﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻟﻬذا ﻓﻌﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد أﻓﺿلو 
  .وﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳاﻟﺗوﻏل ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و 
  :اﻟﻣوﺿﺣﺔ ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲو  ﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻر ﺧﻣﺳﺔ ﺑداﺋل إﺳﺗ reltoKﻓﻘد ﺣدد 
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إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺳوف ﻧﻘﺗﺻر ﻓﻲ ﺧﺗﻼﻓﺎت ﺑﯾن اﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﺣول ﻋدد أﺳﺎﻟﯾب اﻟدﺧول ﻧظرا ﻟوﺟود اﻻو 
  :اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲو  دراﺳﺗﻧﺎ ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ اﻷﺳﺎﻟﯾب اﻷﻛﺛر ﺷﯾوﻋﺎ
 ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر؛اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر و  
 ﺗﻔﺎﻗﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ؛اﻻ 
 ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر؛اﻻ 
 .اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  
ﻣﺎ  اﻟﻌواﻣل ﯾﻣﻛن ﺗﻠﺧﯾﺻﻬﺎ ﻓﻲﺧﺗﯾﺎر أﺳﻠوب ﻣﻌﯾن ﻣن اﻷﺳﺎﻟﯾب اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ دون اﻵﺧر إﻟﻰ ﻋدد ﻣن اﯾرﺟﻊ و 
  :ﯾﻠﻲ
اﻟﻧظﺎم اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ اﻟﻣطﺑق ﺟﺗﻣﺎﻋﻲ و اﻻﻗﺗﺻﺎدي و ﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻣن ﺣﯾث درﺟﺔ اﻟﺗﻘدم اﻻاﻻ - 
  ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ؛اﻷﻫداف اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺑﻠوﻏﻬﺎ ﻣن وراء اﻻو 
ﻣدى أو درﺟﺔ و ﻣﺔ ﺧﺗﻼﻓﺎت ﻣن ﺣﯾث ﺣﺟم اﻟﻣﻧظﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻛﺎﻻاﻻ - 
ﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ أﻧواع اﻟﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻋدد اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺧدﻣﻬﺎ دوﻟﯾﺔ ﻧﺷﺎطﻬﺎ و 
  ﻟﺦ؛ا...أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻣﺟﺎﻻت اﻟﻧﺷﺎط و 
ﻏﯾر ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻔﻧﯾﺔ واﻷﺧطﺎر اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻻﻋواﻣل ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻷرﺑﺎح واﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ و  - 
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درﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ أﺳواق اﻟدول ﻣﺎرﺳﻪ اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت و ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ أو اﻟﻧﺷﺎط اﻟذي ﺗ - 
  . 1اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ
 اﻟﺗﺻدﯾر: اﻟﻣطﻠب اﻷول 
ﻛذﻟك ﻣراﻗﺑﺔ ﻓﻲ درﺟﺔ اﻟﻣﺧﺎطرة اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛﻠﻬﺎ و  اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺧﺗﻠف إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟدﺧول إﻟﻰ 
ﺎرة ﻧﺗﺷﺎرا ﻓﻲ اﻟﺗﺟاﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗﺻدﯾر اﻷﺳﻠوب اﻷﻛﺛر ، و 2ﺳﺗﺛﻣﺎراﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻوﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد اﻟﺗﻲ ﯾﺣﺗﺎﺟوﻧﻬﺎ و 
ﻓﻲ اﻟواﻗﻊ ﻻ ﯾﺣﺗﺎج و  ،ﺳﺗﺧدامﺳﻬل اﻻاﻷوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻌد أﺳﻠوﺑﺎ ﻣرﻧﺎ و  اﻟﻣواداﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺿرورﯾﺔ و 
ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻻ ل ﻣﺎ ﯾﻣﻛن ﻣن اﻟﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ، و ﺳﺗﺧدام أﻗﺎﯾﺗم ﺑﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻣﺎﻟﯾﺔ ﺿﺧﻣﺔ و اﺻدﯾر إﻟﻰ اﻟﺗ
ب ﻻ ﯾﺳﻣﺢ ﺑﻣﻌرﻓﺔ ﺗطورات اﻟﺳوق وﺳﻠوك اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺑﺎﻟﻣﻘﺎﺑل ﻫذا اﻷﺳﻠو  ،ﻧﻔﻘﺎت ﻛﺑﯾرةﻣﺧﺎطر و ﯾﺗﺿﻣن 
ﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، إﺿﺎﻓﺔ إاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺑﺷﻛل ﺟﯾد، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﻻ ﯾﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ إﯾﺻﺎل ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و 
ﺟﻣرﻛﯾﺔ، أﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻘﻧﯾن ﺿراﺋب ) اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ اﻹدارﯾﺔ و ق إﻟﻰ أن اﻟﻣﺻدر ﯾﻣﻛن أن ﯾﺗﻌرض إﻟﻰ ﺑﻌض اﻟﻌواﺋ
  . 3اﻟﺗﻲ ﺗﺣد ﻣن ﻧﺷﺎطﻪ اﻟﺧﺎرﺟﻲو ( ﻟﺦ ا...اﻟﻣواﺻﻔﺎتواﻟﺣﺻص و 
ﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﺈن اﻹدارة ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﺧﺎذ ﻗرار اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻛﺄﺳﻠوب ﻻﺎﻓﻌﻧد ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑ
ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻣﯾﯾز ﺑﯾن ﺑﺎﺷر واﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر، و دﯾر اﻟﻣﻫﻣﺎ اﻟﺗﺻﺑﯾن طرﯾﻘﺗﯾن واﺿﺣﺗﯾن ﻟﻠﺗﺻدﯾر، و  ﺧﺗﯾﺎراﻻ
ﺑﯾن اﻟﻣﺳﺗورد أو اﻟﻣﺷﺗري ذ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗدﻓق اﻟﺗﺟﺎري ﺑﯾﻧﻬﺎ و ﻫﺎﺗﯾن اﻟطرﯾﻘﺗﯾن ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ أﺳﺎس ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾ
 . 4اﻷﺟﻧﺑﻲ
ﺧﺑرة، ﺣﯾث ﺗﻧظر ﻟﻠﺳوق اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ اﻟﺧﺎرج دون ﺗﺧطﯾط و  ﻓﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻫو ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺑﯾﻊ
ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﻣﺎرس اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺎت ص ﻣﻣﺎ ﻟدﯾﻬﺎ ﻣن ﻓﺎﺋض ﻏﯾر ﻣﺗوﻗﻊ و ﻟﻠﺗﺧﻠاﻟدوﻟﻲ ﻛوﺳﯾﻠﺔ 
ﻟﺧﺎرج، ﻛﻣﺎ ﻟﺗزام ﺑﺎﻟﺑﺣث ﻋن ﻓرص ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اأﻣﺎ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻓﯾﻌﻧﻲ أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻘرر اﻻ .ﻓﻘط
 . 5ﺑﺷرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛﺑدﯾل إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﯾﻪوﺗﺧﺻص ﻣوارد ﻣﺎدﯾﺔ و 
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اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﻣﺎم ﺧﯾﺎرﯾن ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، ﻫﻣﺎ إﻣﺎ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ  ﻫﻧﺎ ﺗﻛونو 
 . 1ﻹﯾﺻﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺑﻧﻔﺳﻬﺎ أو اﻟﺗﺧﻠﻲ ﻋﻧﻬﺎ ﺟزﺋﯾﺎ أو ﻛﻠﯾﺎ إﻟﻰ ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﺧرى
    :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻣﻔﺻل ﻟﻬذﯾن اﻟﻧوﻋﯾن ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر ﻓﻲو 
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﺳوف ﺗﻔﺿل ﺎإن ﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﺑ :اﻟﻣﺑﺎﺷراﻟﺗﺻدﯾر : اﻟﻔرع اﻷول
ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت  ﯾﺗم ذﻟكﻰ اﻟوﺳطﺎء ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑذﻟك اﻟﻧﺷﺎط، و ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠاﻟﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﺑﻧﻔﺳﻬﺎ ﺑدﻻ ﻣن اﻻ
ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ رﯾﺔ، و ﺗﺻدﯾﺑدرﺟﺔ ﺗﺑرر اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺄﻧﺷطﺗﻬﺎ اﻟﻧﻣت أﺳواﻗﻬﺎ ﺑدرﺟﺔ ﻛﺎﻓﯾﺔ و  اﻟﺗﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎتﻛﺑﯾرة اﻟﺣﺟم و 
ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح  ﻓﻲو . 2ﻟﻛن اﻟﻌﺎﺋد اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﯾﻛون ﻣرﺗﻔﻌﺎ ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗتواﻟﻣﺧﺎطرة ﻛﺑﯾر و ﺳﺗﺛﻣﺎر ﯾﻛون ﺣﺟم اﻻ
  :ﻟطرق اﻟﺗﺻدﯾر
اﻟﻔﻧﯾﯾن اﻟﺗﺟﺎرﯾﯾن اﻟﻣﺧﺗﺻﯾن اﻟذﯾن  ﯾﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻫﻧﺎ ﻓرﯾق: اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑدون دﻋم ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج :أوﻻ
ﻣﺗﻘطﻌﺔ اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟﻗﻠﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﻣﻧﻔذة ﻓﻲ ﻛل ﺑﻠد و ﯾﺗﻧﻘﻠون ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم ﺑﺣﺳب اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟﺣﻘﯾﻘﯾﺔ أو اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ، ﺣﯾث 
ﺣﺗﻣﺎﻻت ﺗطور اﺎﺋن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﻛﺑﯾرا و ﻣﻛﻠﻔﺔ ﺟدا، ﻟﻛن ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻛون ﻋدد اﻟزﺑﻻ ﺗﺑرر ﻓﺗﺢ ﻓروع ﺛﺎﺑﺗﺔ و 
دة ﻓﺈن اﻟﺑﯾﻊ ﺑدون ﺗﻌزﯾزات ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﯾﺧﺷﻰ أن ﯾﻔﻬم ﺑﺷﻛل ﺧﺎطﺊ ﻣن ﻗﺑل اﻟزﺑﺎﺋن اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن اﻟﺳوق ﺗﻛون واﻋ
ﻟﺗزام ﺑﺟدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق أو دﻟﯾل ﺿﻌف ﻣﺎﻟﻲ اﻟذﯾن ﯾﺣﻠﻠون ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ رﻓض واﺿﺢ ﻣن اﻟﻣﺻدر ﻟﻼ
  ؛ﺗﺟﺎريو 
ﻣﻛﺗب ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  وﯾﻘﺻد ﺑذﻟك اﻟﺗﺻدﯾر ﻋن طرﯾق: اﻟﺑﯾﻊ ﻋن طرﯾق ﻓروع اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﯾﺗﺿﻣن ﻓﺗﺢ ﻓرع ﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج اﻟﻘﯾﺎم و  ،اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔواﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ واﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ و ﻣرﺗﺑط ﻛﻠﯾﺎ ﺑﺈدارﺗﻬﺎ ﻣن اﻟﻧواﺣﻲ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ 
  ؛ﺳﺗﺛﻣﺎرات أوﻟﯾﺔ ﻛﺑﯾرة ﻟﻛن اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺿﻣﻧﻬﺎ ﺗﻛون أﻛﯾدة ﻓﻲ أﻏﻠب اﻷﺣﯾﺎنﺎﺑ
ﻣﻠﺣق ﺑدوﻟﺔ أﺟﻧﺑﯾﺔ ﺣﯾث ﺗﻌوﯾﺿﺎﺗﻪ اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ ﻫﻲ ﻓﻲ ﻫو ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺷﺧص ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺔ : اﻟﻣﻣﺛل اﻟﺗﺟﺎري :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣن ﻣﺣﺎﺳﻧﻪ ﻣﻌرﻓﺗﻪ اﻟﺟﯾدة ﻟﻧظﺎم ﻋن ﻧﺷﺎطﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف، و  أﻏﻠب اﻷﺣﯾﺎن ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻋﻼوة أو ﻋﻣوﻟﺔ
اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺗطورات  ٕاطﻼﻋﻪ اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻋﻠﻰ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗطورﻫﺎ، ﺣﯾث ﯾﻘدم ﻟﻬﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتو  ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔوﺳﯾﺎﺳﺔ و 
اﻟﻣﺳﺗورد  ﯾﺳﺗﺣﺳن أن ﯾﻛون اﻟﻣﻣﺛل اﻟﺗﺟﺎري ﻣن ﻣواطﻧﻲ اﻟﺑﻠدو  ،اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾناﻟزﺑﺎﺋن و أﺳواق اﻟﺗﺻرﯾف وﺳﻠوك 
ﻛل ﻣﺎ ﯾﻣﯾز ﺑﻠدا ﻣﺎ و ﺳﻠوﻛﻪ و ﻋﻘﻠﯾﺔ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و ﻟك ﻟﻣﻌرﻓﺗﻪ ﺑﺎﻟطﺑﺎع اﻻذﺿرورﯾﺎ ﻓﻲ ﻋدة ﺑﻠدان و 
   ؛اﻟدوﻟﻲﻟﺗزام ﺳﺗﺧدام ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻓﻲ اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻷوﻟﯾﺔ ﻓﻲ اﻻاﯾﻣﻛن و ﻋن اﻟﺑﻠدان اﻷﺧرى، 
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ﺳم ﻣوﻛﻠﻬم اوﻛﻼء اﻟﻌﺎﻣﻠون ﺗﺣت اﻟ: ﺑﯾن ﻧوﻋﯾن ﻣن اﻟوﻛﻼء ﻫﻧﺎ ﻧﻣﯾزو : اﻟوﻛﯾل اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج :راﺑﻌﺎ
ﯾﻘوﻣون ﺑﺷراء اﻟﺧﺎص و  اﻟوﻛﻼء اﻟﻣﺳﺗوردون اﻟذﯾن ﯾﺗﺻرﻓون ﻟﺣﺳﺎﺑﻬمون ﻣﺎ ﯾطﻠﺑﻪ ﻣﻧﻬم ﻣﻘﺎﺑل ﻋﻣوﻟﺔ، و ﯾؤدو 
ﻟﺣﺳﺎﺑﻪ، ﺳم ﻫذا اﻟﻣﺷروع و اض اﻷﻋﻣﺎل ﺗﺣت ﻋﻠﻰ ﺑﻌ، ﻓﺎﻟوﻛﯾل ﯾﻛون ﻣﻧدوﺑﺎ ﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺎ ﺑﻐﯾﺔ اﻟﺗﻔﺎوض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﻰ ﺳﯾﺎﺳﺗﻪ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ إﻟﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺳﻌر و ﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن اﻟﻣﺷروع ﯾﺣﺗﻔظ ﺑﺎﻟﺳﯾطرة اﻟﺗﺎﻣﺔ ﻋﻠ
ﺷﻛل ﻋﻣوﻟﺔ  ﺗﻛون ﺗﻌوﯾﺿﺎﺗﻪ ﻋﻠﻰﺳﺗﻘﻼﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻧظﯾم ﻧﺷﺎطﻪ و ﯾل اﻻﯾﺣق ﻟﻠوﻛ، و ﯾﻣﻛن أن ﯾﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻣﺑﺎﺷرة
ﻟﺷﺧﺻﯾﺔ وﻣﻌرﻓﺗﻪ ﺗﻛﻣن ﺟودﺗﻪ ﻓﻲ ﻋﻼﻗﺎﺗﻪ اﺻدر، و أواﻣر اﻟﻣﻟﺗزاﻣﺎت و اﻣن اﻷﻋﻣﺎل اﻟﻣﻧﻔذة وﯾﺧﺿﻊ ﻛذﻟك إﻟﻰ 
  . 1ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻟﻧﺟﺎح اﻟﻣﺻدرﻊ ﺗﺷﻛل اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣﺣددة ﻟﻧﺟﺎﺣﺔ و ﺷﺑﻛﺎت اﻟﺗوزﯾاﻟﺟﯾدة ﺑﺎﻟﺳوق و 
ﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﻘوم ﺎ ﻻﺗﻌد ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ أﻛﺛر اﻟطرق ﺷﯾوﻋ :اﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻣن ﺧﺎرﺟﻪ ﯾﻌﻣﻠون ﻟﺣﺳﺎﺑﻬم اﻟﺧﺎص اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻟﺟﻬﺎت ﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺳواء ﻛﺎﻧت ﻣن ﻧﻔس اﻟﺑﻠد أو 
ﺎت ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻟﻠﺧﺎرج، ﺗﺗوﻟﻰ ﻫذﻩ اﻟﺟﻬت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﺗﻌزﯾز ﻣﻧﺗﺟﺎوﯾﻘوﻣون ﺑدﻋم و 
  :اﻟذﯾن ﯾﻌﺗﻣﻪ ﻋﻠﯾﻬم اﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷرﻣﺎ ﯾﻠﻲ أﻫم أﻧواع اﻟوﺳطﺎء  ﻓﻲو 
  ؛ﺑﯾﻌﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﺧﺎرج ﻟﺣﺳﺎﺑﻪ اﻟﺧﺎصﯾﻘوم ﺑﺷراء اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و : اﻟﺗﺎﺟر اﻟﻣﺻدر :أوﻻ
ﺗﻘوم ﺑﺎﻟﺗﻔﺎوض ﻣﻊ أﺳواق دوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و  ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ اﻟوﻛﺎﻟﺔ ﻋﻠﻰ إﯾﺟﺎد: وﻛﺎﻟﺔ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛اﻟﻣﺳﺗوردﯾن اﻷﺟﺎﻧب ﻣﻘﺎﺑل ﻋﻣوﻟﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ
ﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻧﯾﺎﺑﺔ ﻋن ﻋدد ﻣن ﻣﻧﺗﺟﻲ اﻟﺳﻠﻊ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ أو : اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻌﺎوﻧﯾﺔ :ﻟﺛﺎﺛﺎ
  .2ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻓرض ﺳﯾطرﺗﻬﺎ اﻹدارﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺧﺗﻠف ﻫذﻩ اﻷﻧﺷطﺔﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ أو اﻟﺣﯾواﻧﯾﺔ، و اﻷوﻟﯾﺔ ﻛﺎﻟ
اﻟﺗﺻدﯾر ﺑﯾن ﻛل ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر و ودة ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻔروﻗﺎت اﻟﻣوﺟ وﻓﻲ
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  اﻟﻔرق ﺑﯾن اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر واﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر (:II.20)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر  اﻟﺗﺻدﯾر ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر
ﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻛون ﺑطرﯾﻘﺔ  -
  .  ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة ﻋن طرﯾق اﻟوﺳطﺎء
اﻷوﻟﻰ ﻣن ﺗواﺟدﻫﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق ﺗﺗﺑﻧﺎﻩ ﻋﻧد اﻟﻣراﺣل  - 
  . اﻟدوﻟﯾﺔ
  . ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﯾﺗوﻟﻰ اﻟوﺳطﺎء اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ - 
ﺳﺗﺛﻣﺎر ﺣﺟم اﺳﺗﺧدام و ااﻷﺳﻠوب ﻻ ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ  ﻫذا - 
ﻣﻌﺗﺑر ﻣن اﻷﻣوال، ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺗﺣﻣل اﻟوﺳﯾط ﻹﻗﺎﻣﺔ 
ﻟﺗﺧزﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻗﺑل ﺗوزﯾﻌﻬﺎ، ودون  اﻟﻣﺳﺗودﻋﺎت
  . ﻟﺦا...ﺷﺑﻛﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺣﺎﺟﺔ ﻹﻗﺎﻣﺔ ﻧﻘﺎط و 
ذﻟك ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻋدم ﯾﺗﻣﯾز ﺑدرﺟﺔ أﻗل ﻣن اﻟﻣﺧﺎطرة، و  - 
ﺗﺣﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة ﻟﺧطر ﻋدم ﺗﺳدﯾد اﻟزﺑﺎﺋن 
ﻣﺛﻼ ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟذي ﯾﺗﺣﻣل ﻓﯾﻪ اﻟوﺳﯾط ﻟﻛل ﻣﺧﺎطر 
  . ﺳﺗﻼﻣﻪ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎااﻟﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲ ﺑﻣﺟرد 
ﻣﺎ ﯾﺧص ﻋﻣﻠﯾﺔ  اﻟﺟﻬد واﻷﻣوال ﻓﻲﻗﺗﺻﺎد اﻟوﻗت و ا - 
ﺎ، اﻷﺳواق اﻟﻣﺻدرة ﻟﻬ ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﺣول ﺗﻐﯾرات
ﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة ٕادارة اﻧﺗﯾﺟﺔ ﺗوﻟﻲ اﻟوﺳطﺎء ﻟﻠﻌﻣﻠﯾﺔ و 
  .ﻣﺎ ﯾﺧص ﺗﻠك اﻷﺳواق  ﻓﻲﺑﻛل ﻣﺎ ﻫو ﺟدﯾد 
ﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻛون ﺑطرﯾﻘﺔ  -
  . ﻣﺑﺎﺷرة دون اﻟﺣﺎﺟﺔ ﻟﻠوﺳطﺎء
  ﻛﺗﺳﺑت ﺧﺑرة ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر اﺗﺗﺑﻧﺎﻩ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻛون ﻗد  - 
  .اﻷﺳواق ﺑﻧﻔﺳﻬﺎ  ﻋﻧد رﻏﺑﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺧدﻣﺔ ﺗﻠكو 
  . ﺗﺗوﻟﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﻧﻔﺳﻬﺎ - 
ﺳﺗﺛﻣﺎر ﺣﺟم اﺳﺗﺧدام و اﻫذا اﻷﺳﻠوب ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ  - 
ﻣﻌﺗﺑر ﻣن اﻷﻣوال، ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺗﺣﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻹﻗﺎﻣﺔ 
ﻟﺗﺧزﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻗﺑل ﺗوزﯾﻌﻬﺎ، واﻟﺣﺎﺟﺔ  اﻟﻣﺳﺗودﻋﺎت
  . ﻟﺦا...ﺷﺑﻛﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ ﻹﻗﺎﻣﺔ ﻧﻘﺎط و 
ذﻟك ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺧﺎطرة، و  ﯾﺗﻣﯾز ﺑدرﺟﺔ أﻛﺑر ﻣن - 
ة ﻟﺧطر ﻋدم ﺗﺳدﯾد اﻟزﺑﺎﺋن ﻣﺛﻼ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدر 
  . اﻟﻘﯾود اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔوﺗﺣﺗل ﻣﺧﺎطر اﻟﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲ و 
  
ﻣﺎ ﯾﺧص ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺟﻣﻊ  اﻷﻣوال ﻓﻲﯾﺗطﻠب اﻟﺟﻬد و  - 
ﺎ، ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﺣول ﺗﻐﯾرات اﻷﺳواق اﻟﻣﺻدرة ﻟﻬ
أﺧذﻫﺎ ﺑﺎﻟﺣﺳﺑﺎن ﻛل ﻣﺎ ﯾﺧص ﺗوﻟﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣﻠﯾﺔ و 
  .ﺗﻐﯾرات ﺗﻠك اﻷﺳواق 
 .553: ، ص4002، ، ﻋﻣﺎن، اﻷردنر، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، : اﻟﻣﺻدر
 ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔاﻻ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
واﺣدة ل ﯾﺗم ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺗﯾن رﺗﺑﺎط طوﯾل اﻷﺟاﻫﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻟدﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﺗﻌﺗﺑر اﻟطرﯾﻘﺔ ا
 ﺗﻔﺎﻗﯾﺎتﺗﺧﺗﻠف اﻻﺔ ﺗﺳﻬﯾﻼت إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، و ﻫذا ﺑﻐﯾﺔ إﻗﺎﻣدوﻟﯾﺔ واﻷﺧرى ﻓﻲ دوﻟﺔ أﺧرى ﻣﺿﯾﻔﺔ و 
ﺗﺧﺗﻠف ﻋن ﻧظﻣﺔ ﺗﻘوم ﺑﺎﻹﻧﺗﺎج ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج، و اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ ﻋن اﻟﺗﺻدﯾر ﻓﻲ أن اﻷوﻟﻰ ﺗﻧطوي ﻋﻠﻰ ﺗﻛوﯾن ﻣ






ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻷﻛﺛر ﺷﯾوﻋﺎ ﯾﻠﻲ ﺑﻌض اﻻﻣﺎ  ﻓﻲو  ؛ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻣن ﺣﯾث وﺟود طرف آﺧر ﻣن اﻟدوﻟﺔ اﻷﺧرىاﻻ
 :1ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟدوﻟﯾﺔ
اﻻﺗﻔﺎق اﻟذي ﺗﻣﻧﺢ ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺻﺎﺣﺑﺔ اﻟﺗرﺧﯾص  :"ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗرﺧﯾص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ :اﻟﺗراﺧﯾص :اﻟﻔرع اﻷول
أو ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻣل ﻋﻼﻣﺗﻬﺎ /اﻟﺣﻘوق ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻷﺧرى ﻓﻲ أﺳواق أو ﺑﻠدان أﺧرى ﻣن أﺟل إﻧﺗﺎج و
  . "2ﻣﻘﺎﺑل ﻋﺎﺋد ﺗﺣﺻل ﻋﻠﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺎﻧﺣﺔ ﻟﻠﺧﺑرات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻗدﻣﺗﻬﺎ
اﻟﻣﻬﺎرات و اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻔﻧﯾﺔ ﻣﺗﯾﺎز و اﻻﺳﺗﺧدم ﺣﻘوق اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ و أﺟﻧﺑﯾﺔ أن ﺗﺗﻔﺎق ﯾﺳﻣﺢ ﺑﻣوﺟﺑﻪ ﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻻ وﻫذا
ﻛﯾﻠﺔ أي ﺗﺷاﻟﺗﺻﺎﻣﯾم اﻟﻬﻧدﺳﯾﺔ واﻟﻣﻌﻣﺎرﯾﺔ و و ( اﻟدﻻﺋل اﻟﻔﻧﯾﺔ وﻏﯾرﻫﺎو ﻣﺎت اﻟﻌﻼو اﻟدﻟﯾل و دراﺳﺎت اﻟﺟدوى : ﻣﺛل)
ﻓﻲ اﻷﺳﺎس ﻓﺈن اﻟﻣرﺧص ﯾﺳﻣﺢ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺑﺗﺻﻧﯾﻊ ﺳﻠﻌﺔ ﻟﻐرض ﺑﯾﻌﻬﺎ ﻓﻲ ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و 
 05%ﺣواﻟﻲ : ﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﻓﻣﺛﻼاق اﻟﻣرﺧص ﻟﻪ أو ﺑﻠدﻩ أو ﺣﺗﻰ ﻓﻲ أﺳواق أﺧرى أﺣﯾﺎﻧﺎ ﯾﺗم ﺗﺣدﯾدﻫﺎ ﺑﻣوﺟب اﻻأﺳو 
 ﻓﻲو  ،3ﻣن اﻷدوﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎﻋﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﯾﺔ ﻗد ﺗم ﺗﺻﻧﯾﻌﻬﺎ ﻫﻧﺎك ﺑﺗرﺧﯾص ﻣن ﻣﻧظﻣﺎت أوروﺑﯾﺔ أو أﻣرﯾﻛﯾﺔ
  :ﺗﻔﺎﻗﯾﺎتﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺑﻌض اﻟﺣﺎﻻت اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻬذا اﻟﺷﻛل ﻣن اﻻ
ﺑﻌض اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺷﺗراﻛﯾﺔ أو اﻟﺷﯾوﻋﯾﺔ و اﻟدول اﻻ ﺗﺳود ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﻓﻲو  :ﺿطرارﯾﺔاﻟﺗراﺧﯾص اﻻ :أوﻻ
ٕازاء ﻫذا اﻟﻣوﻗف ﺗﺿطر ﺳﺗﺛﻣﺎر، و ﻠك اﻟﻛﺎﻣل ﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻻﺗرﻓض اﻟﺗﺻرﯾﺢ ﻟﻠﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺑﺎﻟﺗﻣ
اﻟوطﻧﯾﯾن ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟدول ﺑﺎﻹﻧﺗﺎج أو ﺧﺗراع أو اﻟﺗرﺧﯾص ﻟﻠﻣﺳﺗﺛﻣرﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ إﻟﻰ ﺑﯾﻊ ﺑراءات اﻻ
ﻗﺗﺣﺎم ﻫذﻩ ﻫذا ﻣﻘﺎﺑل ﻋﺎﺋد ﻣﺎدي ﻛوﺳﯾﻠﺔ ﻻو  ،ﻟﺦا...ﻔﻧﯾﺔ ﺧﺗراع أو اﻟﺗﺻﻣﯾﻣﺎت اﻟﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺑراءات اﻻاﻻ
  : اﻷﺳواق، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﺗوﺟد ﺣﺎﻻت أو ظروف أﺧرى ﺗﺗﻠﺧص ﻓﻲ اﻵﺗﻲ 
  اﻷﺟل اﻟطوﯾل؛ﻋدم رﺑﺣﯾﺗﻪ ﻓﻲ ﺻﻐر ﺣﺟم اﻟﺳوق ﺑﺎﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و ﺣﺎﻟﺔ  - 1
  ﻗﺗﺻﺎدي ﺑﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ؛اﻻﺳﺗﻘرار اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ و ﺣﺎﻟﺔ ﻋدم اﻻ - 2
   .4ﻣﺳﺎﻫﻣﺗﻬم ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺿﯾﻔﺔ ﺑدﺧول اﻟﻣﺳﺗﺛﻣرﯾن اﻷﺟﺎﻧب و إﺻرار ﺑﻌض اﻟدول اﻟﻣ - 3
                                                           
  . 263: ﺗوﻓﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -1
، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم ﻓﻠﺳﻔﺔ ﺗﻛوﯾن ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻧظﻣﺔ اﻷﻋﻣﺎل ﺑﺈﺗﺑﺎع اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧوﯾﻊﺳﻌد ﻋﻠﻲ ﺣﻣود اﻟﻌﻧزي، ﻣﻬﺎ ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم ﺣﻣود اﻟراوي،  -2
  . 14: ، ص3102اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺧﺎص ﺑﻣؤﺗﻣر اﻟﻛﻠﯾﺔ، 
 .771  :ﻗدو، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل -3
  . 911،811: ، ص صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -4






إﻻ أن ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑﺄﺷﻛﺎﻟﻪ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق، ﺑﺎﻟرﻏم ﻣن ﺗواﻓر ﻓرص اﻻ: ﺧﺗﯾﺎراﻟﺗراﺧﯾص ﺑﺎﻻ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻏزو و ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺗﻔﺿل ﻣﻧﺢ ﺗراﺧﯾص اﻹﻧﺗﺎج أو اﻟﺗﺳوﯾق ﻛﺄﺳﻠوب ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر ﻟﻼ
  :اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻌدة أﺳﺑﺎب ﻫﻲ
  ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ؛ﻋدم ﺗواﻓر اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻼ - 1
  اﻟﻣﺿﯾف؛اﻟﺧﺑرة اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺎﻟﺳوق ﺿﻌف اﻟﻘدرة و  - 2
  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ؛ﻧﺔ ﺑﻘدرﺗﻬﺎ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ و اﻟﺑﺣوث ﻣﻘﺎر دة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻓﻲ ﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ و ﻣﺗﻌد ﺎترﺗﻔﺎع ﻛﻔﺎءة اﻟﺷرﻛا - 3
  ﺳﺗﻐﻼﻟﻬﺎ ﻛﺑدﯾل ﻟﻠﺗﺻدﯾر؛ااﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﻊ اﻟﺗراﺧﯾص و  - 4
  ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر؛ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛﺑدﯾل أو ﻣرﺣﻠﺔ أوﻟﯾﺔ ﻗﺑل اﻟدﺧول ﻓﻲ ﻣﺷروﻋﺎت اﻻااﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ  - 5
ﺑﺣد أدﻧﻰ ﻣن و ﺎرﯾﺔ ﺳﺗﺛﻣااﻟﺗراﺧﯾص ﺗﻌﺗﺑر وﺳﯾﻠﺔ ﻣن اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﺟﯾدة ﻟﻐزو اﻷﺳواق اﻟﺟدﯾدة ﺑدون ﺗﻛﻠﻔﺔ  - 6
  .اﻟﺧطر
ﻋﻣﻠﯾﺎت و ﺗﺗﻼﺷﻰ اﻟﻔروﻗﺎت ﺑﯾن اﻟﺗراﺧﯾص : ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔاﻟﻣزج ﺑﯾن ﻣﻧﺢ اﻟﺗراﺧﯾص و  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻓﻲ ﺎﺻﺔ ﺑﺈﻧﺗﺎج أﺣد أﻧواع اﻟﺳﯾﺎرات و ﺧﺗراع اﻟﺧﺗﺑﻌت اﻟﺷرﻛﺔ ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺑراءة اﻻاﻣﺛﻼ إذا ﻣﺎ  ،اﻟﺗﺟﻣﯾﻊ
  . 1ﻧﻔس اﻟوﻗت ﺗﻘوم ﺑﺎﻟدﺧول ﻓﻲ ﻣﺷروع اﻟﺗﺟﻣﯾﻊ ﻟﻬذا اﻟﻧوع ﺑﺎﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ
  :وﻣﻊ ﻛل ﻫذﻩ اﻟﻣزاﯾﺎ ﻷﺳﻠوب اﻟﺗرﺧﯾص ﻓﺈن ﻟﻪ ﻋﯾوب ﻣﻧﻬﺎ
 ﺑﺗﻘﻠﯾل اﻟﻣﺧﺎطر ﻟﺻﺎﺣب اﻟﺗرﺧﯾص ﺗﻘل أرﺑﺎﺣﻪ ﻗﯾﺎﺳﺎ ﺑﺄرﺑﺎح اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻷﺧرى؛ - 1
اﻟﺧﺑرة ﻣن اﻟﺟﻬﺔ اﻟﺗﻲ ﻣﻧﺣﺗﻪ اﻟﺗرﺧﯾص ﻗد ﻻ ﯾرﻏب ﺑﺗﻣدﯾد اﻟﻌﻘد اﻟﻣرﺧص ﻟﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ و ﺻول ﺑﻌد ﺣ - 2
 ﺑﯾﻧﻬﻣﺎ؛
 ﻣﻛﻠﻔﺔ ﻟﯾس ﻣن اﻟﺳﻬل إﻧﻬﺎؤﻫﺎ؛رﻓﺎن ﻓﻲ إﺟراءات ﻗﺎﻧوﻧﯾﺔ طوﯾﻠﺔ و ﺻﻌوﺑﺔ إﻟﻐﺎء اﻟﻌﻘد، ﻓﻘد ﯾدﺧل اﻟط - 3
ﻫذا ﯾؤدي إﻟﻰ اﻟﻣرﺧص ﻟﻪ ﺑﺗﺣرﯾض ﻣن اﻷﺧﯾرة، و  ﻗد ﺗﻣﻧﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺎﻧﺣﺔ ﻟﻠﺗرﺧﯾص ﻣن دﺧول أﺳواق - 4
 ﻓﻘدان اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم ﻟﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ؛
                                                           
  .732،  632:ص ص، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -1






ﺞ اﻟﻣرﺧص ﻟﻪ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﺧﺎﻟﻔﺔ ﻟﻠﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﺗﻔق ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻋن ﻗﺻد أو ﺑﻐﯾر ﻗﺻد ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻗﻠﺔ ﺳﯾطرة ﻣﺎﻧﺢ ﻧﺗﻗد ﯾ - 5
 .1ﻣﯾﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم ﻋﺎﻟإﻟﻰ ﺳﻣﻌﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ و  ﯾﺳﻲءاﻟرﺧﺻﺔ أو ﺛﻘﺗﻪ اﻟﻣﻣﻧوﺣﺔ ﻓﻲ ﻏﯾر ﻣﻛﺎﻧﻬﺎ، ﻣﻣﺎ 
ﯾﻌﺗﺑر ﺧﯾﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟدﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻣﻧﺢ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم واﻟﺗﻲ  :ﻣﺗﯾﺎز اﻟدوﻟﻲاﻻ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺳﺗﺧدام ﻋﻼﻣﺗﻬﺎ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ أو ﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ اﻓﻧﯾﺔ ﻣﺗﻘدﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﺣق ﻧظﻣﺔ ﻛﺑﯾرة ذات إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻣﺎﻟﯾﺔ و ﺗﻛون ﻣ
رﺳوم ﺗﺣدد ﺑﻣوﺟب ﻋﻘد ﯾﺿﻣن آﻟﯾﺎت ﻣﺗﻌددة، ﻣﻘﺎﺑل أﺟور و ﻗﺔ وﺑﻠدان إﻟﻰ ﻣﻧظﻣﺎت ﺻﻐﯾرة ﻓﻲ ﻣﻧﺎطق ﻣﺗﻔر 
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ اﻟﻣﻌﺗﻣدة ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق  ىﺣدإﯾﺷﻛل ﻣﺗﯾﺎز ﻫو أﺳﻠوب ﺗﺟﺎري و ا ﻓﺈن اﻻﻫﻛذو . 2ﻣﺗﯾﺎزﺗﻧﻔﯾذ اﻻ
اﻷﺳﻠوب ﺗﻌﺗﺑر أن اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ ﻧﻘل ﻓﻛرة أو ﻣﻬﺎرة ﻣن ﺑﻠد إﻟﻰ آﺧر، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﻣد ﻫذا و اﻟدوﻟﻲ، 
ﻛﻣﺎ : ﻣوﺟﻪ إﻟﻰ ﻓﺋﺎت ﻣﺣددة ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟدﯾﻬم أﻧﻣﺎط ﺣﯾﺎة ﻣﺗﻣﺎﺛﻠﺔ ﻣﻬﻣﺎ ﻛﺎﻧت ﺑﻠدان إﻗﺎﻣﺗﻬمﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻋﺎﻟﻣﻲ و 
ﻗﻠﯾﻠﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻟدﺧول ﻣﺗﯾﺎز وﺳﯾﻠﺔ ﻣرﻧﺔ و ﻛذﻟك ﯾﻌد اﻻﻟﺦ، و ا...ﻫﯾﻠﺗونو ﻣﺎﻛدوﻧﺎل و ﻫو اﻟﺣﺎل ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻛوﻛﺎ ﻛوﻻ 
ﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﻓرات اﻟﺣﺟم ﺑزﯾﺎدة أﺣﺟﺎم اﻟﻣﺷﺗرﯾﻋدة أﺳواق دوﻟﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﺳرﯾﻊ إﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﻧﺎﻓﻊ ﺗﺣﻘﯾق و 
ﻣﺗﯾﺎز ﻟﻼو  ،3اﻟﺗﺣدﯾثاﻟﻣﺳﺗﻬﻠك واﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗﺟدﯾد و  ﻛﺳب ﺛﻘﺔﺳﺗﻌداد ﻟﻌﻣﻠﯾﺎت ﻣﺎﻟﯾﺔ ﺧﺎﺻﺔ و ﺑﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف واﻻ
  :ﺛﻼث أﺷﻛﺎل ﻫﻲ
ﻣﺗﯾﺎز ﺑﻣﺎ دﻓﻊ اﻷﺟور واﻟرﺳوم إﻟﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺻﺎﺣﺑﺔ اﻻﺑﻣﺗﯾﺎز ﯾﻘوم ﻣن ﯾﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻻ :ﻣﺗﯾﺎز اﻟﻣﻧﺗﺞا :أوﻻ
ﻣﺗﯾﺎز ﺛم ﯾﻌﯾد ﯾﺳﻣﺢ ﻟﻪ ﺑﺣق ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟذي ﯾﺣﻣل اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻷم واﻟذي ﯾﺷﺗرﯾﻬﺎ ﻣن ﺻﺎﺣب اﻻ
  :ﻣﺗﯾﺎزﻓﻲ ﻫذا اﻹطﺎر ﯾﻣﻛن أن ﻧﻣﯾز اﻷﺷﻛﺎل اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻟﻼ، و 4ﺑﯾﻊ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
ﻗطﻊ )ﻛﺎﻓﺔ ﺳﻠﻊ ﻣﺧزون ﺗﺟزﺋﺔ ﻣﺗﯾﺎز اﻣﺗﯾﺎز ﻣزﯾﺞ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، ا: ﻣﺗﯾﺎز ﺑﯾن ﻣﺻﻧﻊ وﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔاﻻ - 1
  ؛(ﺗﺑدﯾل اﻟﺳﯾﺎرات
  ؛tluaneR.llehsﻣﺛل ﺗرﺧﯾص : ﻣوزعﻣﺗﯾﺎز ﺑﯾن ﻣﺻﻧﻊ و اﻻ - 2
 ﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ؛ﻣﺗﯾﺎز ﺑﯾن ﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ و اﻻ - 3
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  .  1ﺛﻧﯾن ﻓﻲ ﺑﻠدﯾن ﻣﺧﺗﻠﻔﯾناﻣﺗﯾﺎز ﺑﯾن ﻣﺻﻧﻌﯾن اﻻو  - 4
ﺳﺗﺧدام اﻟﻣواد اوﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم و ج ﻣﺗﯾﺎز ﺑﺈﻧﺗﺎﯾﻘوم ﻣن ﯾﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻻ :ﻣﺗﯾﺎز اﻟﺗﺻﻧﯾﻊا :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛اﻟﺗرﻛﯾﺑﺔ اﻟﻔﻧﯾﺔ ﻟﻺﻧﺗﺎج اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻘدﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم ذاﺗﻬﺎاﻟﺧﺎم و 
ﺳم اﻣﺗﯾﺎز ﻟﻪ ﺣق ﺗﺄﺳﯾس ﻧﺷﺎط ﯾﺣﻣل ﯾﺻﺑﺢ ﻣن ﯾﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻻ :ﻣﺗﯾﺎز ﺗﺄﺳﯾس ﺑﻌض اﻷﻧﺷطﺔا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
اﻟﺳرﯾﻌﺔ ﺧﯾر ﻣﺛﺎل ﻋﻠﻰ ذﻟك ﺳﻼﺳل ﻣطﺎﻋم اﻟوﺟﺑﺎت اﻟﻣظﻬر اﻟﺧﺎرﺟﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻷم، و  ﻧﻔسﻣﺗﯾﺎز و ﺻﺎﺣب اﻻ
  . 2(ﻟﺦ ا...ﺑﯾزاﻫتو  ﻛﻧﺗﺎﻛﻲو ﻣﻛدوﻧﺎﻟدز ) 
  ﻣﺗﯾﺎزاﻻﯾص و ﺧﺗﻼف ﺑﯾن اﻟﺗرﺧأوﺟﻪ اﻻ: (II.30)ﺟدول رﻗم 
  ﻣﺗﯾﺎزاﻻ  اﻟﺗرﺧﯾص
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻘد ﯾﺑرم ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣرﺧﺻﺔ و  ﻫﻲ - 
  .  اﻟﻣرﺧص ﻟﻬﺎ
  . ﻣﺗﯾﺎزاﻟﺗراﺧﯾص ﺗﺷﻣل ﺣق اﻻ - 
  . ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣرﺧﺻﺔ ﻣن ﻓﺳﺦ اﻟﻌﻘدﻻ ﯾﻣﻛن  - 
ﺻﻌوﺑﺔ ﻓرض اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣرﺧﺻﺔ اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ  - 
  .اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣرﺧص ﻟﻬﺎ 
اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﻋﻘد ﯾﺑرم ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣرﺧﺻﺔ و  ﻫو - 
  . ﻣﺗﯾﺎزﺗﺳﺗﻔﯾد ﻣن ﺣق اﻻ
  . ﻫو ﺷﻛل ﺧﺎص ﻣن اﻟﺗراﺧﯾص - 
ﻣﺗﯾﺎز ﯾﺣق ﻟﻬﺎ ﻓﺳﺦ ﻋﻘدﻩ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺎﻧﺣﺔ ﻟﻼ - 
ﻣﺗﯾﺎزﯾﺔ ﻟم ﺗﺣﺗرم ﺑﻌض ﻧظﻣﺔ اﻻﺣﺎل إدراﻛﻬﺎ أن اﻟﻣ
  . ﺑﻧود اﻟﻌﻘد
ﻣﺗﯾﺎز ﺗﺳﯾطر ﺑﺷﻛل ﺗﺎم ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺎﻧﺣﺔ ﻟﻼ - 
  .ﻣﺗﯾﺎزﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻻ
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺧوة أﻟﻣوﺳﺎك، ﻣﻔﺎﻫﯾم ﻋﺎﻣﺔ، اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ، ﺑﯾﺋﺗﻪ وﻛﯾﻔﯾﺔ اﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻓﺿﯾل ﻓﺎرس، : اﻟﻣﺻدر
 . 612: ، ص0102اﻟﺟزاﺋر اﻟﻌﺎﺻﻣﺔ، 
ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺷﺗرك اﻟذي ﺗﻘوم ﻓﯾﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈﻣداد ﺗﻣﺛل ﻋﻘود اﻹدارة أﺣد أﺷﻛﺎل اﻻ: ﻋﻘود اﻹدارة :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻘوم  ﻫذا ﯾﻌﻧﻲ ﺑﺷﻛل آﺧر أنراﺗﻬﺎ ﻓﻲ إدارة رأﺳﻣﺎﻟﻬﺎ، و ﺑﺔ ﺑﺧاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ أﺳواق دوﻟﯾ
ﺑﺗﺻدﯾر ﺧدﻣﺎت اﻹدارة ﺑدﻻ ﻣن ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﺑﺗﺻدﯾر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻣن أﺷﻬر اﻷﻣﺛﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﻫذا 
  .اﻟﺷﻛل ﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﻪ ﺷرﻛﺔ ﻫﯾﻠﺗون ﺑﺻدد إدارﺗﻬﺎ ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﻔﻧﺎدق ﺣول اﻟﻌﺎﻟم
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ل اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻛﻣﺎ طر اﻟﻣﺻﺎﺣب ﻟﻬﺎ ﻟدﺧو ﺧﻧﺧﻔﺎض درﺟﺔ اﻟﺎﺗﺗﻣﯾز ﻋﻘود اﻹدارة ﻫﻲ اﻷﺧرى ﺑو 
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﻓﻘد ﺗﻣﻧﺢ ﺻﺔ ﻓﻲ ﺑداﯾﺔ ﺗﻧﻔﯾذ ﻫذﻩ اﻟﻌﻘود، و ﻔﺔ ﺧﺎﺻﺑﺗﺣﻘق أﯾﺿﺎ ﻋﺎﺋد ﻣﻌﻘول ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و  أﻧﻬﺎ
ﻧﺑﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺟﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﻌﻘود اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﻬﺎﯾﺔ ﻓرﺻﺎ ﺣﻘﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﺗﺣول إﻟﻰ اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ اﻟﻔﻌﻠﯾﺔ ﻓﻲ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷ
ﻋﻠﻰ ﺎ ﺑﺧدﻣﺎت اﻹدارة اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻬﺎ، و ﻗﺗﺻﺎر ﻓﻘط ﻋﻠﻰ ﻣﺟرد إﻣدادﻫﺔ ﺑدﻻ ﻣن اﻻاﻟﺗﻌﺎﻗد ﻓﻲ اﻟﺑداﯾ ﺗﻣت ﺑﺷﺄﻧﻬﺎ
اﻟرﻏم ﻣن ذﻟك ﻓﻬذﻩ اﻟﻌﻘود ﻟن ﺗﻔﯾد ﺑدرﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈدارﺗﻬﺎ، اﻷﻣر اﻟذي ﯾﻌﻧﻲ ﺣرﻣﺎن ﺗﻠك 
  .ﯾرﻫﺎ ﻣﺻدرة اﻹدارة ﻣن ﻫذﻩ اﻷرﺑﺎح اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن ﺧﺑراﺗﻬﺎ اﻹدارﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻗﺎﻣت ﺑﺗﺻداﻟاﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﯾﻘوم ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة ﺑﻧﺎء ﻣﺷروﻋﺎت ﻛﺑرى ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ، ﺣﯾث  :ﻋﻘود ﺗﺳﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗﺎح: اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﻧﺗﻬﺎء ﻫذﻩ اﻟﻣﺷروﻋﺎت ﺗﻘوم ﺑﺗﺳﻠﯾﻣﻬﺎ اﻋﻧد و  ،ﺗﻛﺎﻣﻠﺔ إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﺷﻐﯾلﺗﻘوم ﻣﻧظﻣﺔ دوﻟﯾﺔ ﺑﺑﻧﺎء ﻣﺷروﻋﺎت ﻣ
ﺣول ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﺷﻐﯾل ﻫذﻩ اﻟﻣﺷروﻋﺎت وﻛذﻟك إﻣدادﻫم ﻟﻠﻣﺎﻟك، ﻛﻣﺎ ﺗﻠﺗزم ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺗدرﯾب اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن 
  .اﻵﻻت اﻟﻼزﻣﺔ ﺑﺎﻟﻣﻌدات و 
ﻷﺧطﺎر ﻏﯾر اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﺑﺻﻔﺔ ﻧﺧﻔﺎض درﺟﺔ اﻟﺧطر اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ أو اﺎﻛﻣﺎ أن ﻟﻬذا اﻷﺳﻠوب ﺑﻌض اﻟﻣﻣﯾزات ﻛ
اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻗد ﺗﺻﺑﺢ ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ أﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ إذا ﻣﺎ ﺑرﻫﻧت ﺧطﺎر اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ، و ﺧﺎﺻﺔ واﻷ
ﺳﺗﺛﻣﺎراﺗﻬﺎ اﻟﻰ زﯾﺎدة ﻓرﺻﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺗوﺳﯾﻊ إﺟدﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﻌﺎون ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟوطﻧﯾﺔ، ﻫذا ﯾؤدي ﻣﺻداﻗﯾﺗﻬﺎ و 
س أﻣوال أو ﻣﺷﺎرﻛﺔ و ﺣﺗﺎج إﻟﻰ رؤ ﺻﻔﺔ ﻣﺑﺎﺷرة أو ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ، ﻛﻣﺎ أن ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻻ ﯾﺑ
رﺗﻔﺎع ﻛﻔﺎءﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺎﺗﻠك اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﯾز ﺑاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﺻﻐﯾرة اﻟﺣﺟم و  ﻣﻊ ﯾﺗﻼءمﻓﻲ رأس اﻟﻣﺎل، ﻟﻬذا ﻓﻬو ﻻ 
  .اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﻘدراﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أو اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ ﻣﺟﺎل اﻟﺑﺣوث و 
ﻧﺧﻔﺎض اﻟرﺑﺣﯾﺔ، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﻻ ﺗوﺟد أي ﺳﻠطﺔ رﻗﺎﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺎوﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ أﺧرى ﯾﺗﻣﯾز ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﺑ
ﻗد  ﻟﻬذا ﻓﺈن أي ﺧﻠل ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﻣن ﺟﺎﻧب اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟوطﻧﯾﺔو اﻟﺟودة، و أو اﻟﺳوق أاﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت 
  .ﯾﻘﻠص ﻣن ﻓرﺻﺔ اﻟدﺧول ﻓﻲ ﻣﺷروﻋﺎت أﺧرى ﯾﺷوﻩ ﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ و 
ﻣﺗﯾﺎز اﻹﻧﺗﺎج اﻟدوﻟﻲ ﻣن اﻋﻘد أو  :اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ ﻣن اﻟﺑﺎطنو  ﻣﺗﯾﺎزات اﻹﻧﺗﺎجا / ﻋﻘود: اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
ﺑﻣوﺟﺑﻬﺎ ﯾﻘوم ( ﻣﻧظﻣﺗﯾن أو ﻓرﻋﯾن ﻣن ﻓروﻋﻬﻣﺎ ﻣﺛﻼ)ﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﺑﯾن وﺣدﺗﯾن إﻧﺗﺎﺟﯾﺗﯾن ااﻟﺑﺎطن ﻫو ﺑﺑﺳﺎطﺔ ﻋﺑﺎرة ﻋن 
ﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺳﻠﻌ ﺗورﯾد أو ﺗﺻدﯾر ﻗطﻊ اﻟﻐﯾﺎر أو اﻟﻣﻛوﻧﺎتﺑﺈﻧﺗﺎج و ( ﻣﻘﺎول اﻟﺑﺎطن)طراف أﺣد اﻷ
ﺑﻌﻼﻣﺗﻪ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، أو ﻗد ﯾﻘوم إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﺻورﺗﻬﺎ اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﺔ و ﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺎاﻟذي ﯾﻘر ﺑ( اﻷﺻﯾل)ﻟﻠطرف اﻷول 






ﺗﻔﺎق اﻟﻣﺷﺎر إﻟﯾﻪ ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ أن ﯾﻘوم اﻷﺻﯾل ﺑﺗزوﯾد اﻟﻣﻘﺎول ﻣن اﻟﺑﺎطن ﺑﺎﻟﻣواد اﻟﺧﺎم اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﺗﺻﻧﯾﻊ ﻣﻛوﻧﺎت اﻻ
  :اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻟدوﻟﻲﻌﺔ أﻧﻣﺎط رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻌﻘود اﻹﻧﺗﺎج و ﻣﺎ ﯾﻠﻲ أرﺑ ﻓﻲو  ،1اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺛم ﯾﻘوم ﺑﻌد ذﻟك ﺑﺗورﯾدﻫﺎ ﻟﻸﺻﯾل
ﯾﻘﻌﺎن ﻓﻲ ﺳﺗﻘﻼل اﻟﺗﺎم ﻋن ﺑﻌﺿﻬﻣﺎ اﻟﺑﻌض و ﯾﺗﻣﺗﻌﺎن ﺑﺎﻻﺳﺗﺛﻣﺎر و ﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﺑﯾن طرﻓﯾن ﻟﻼاﯾﻣﺛل : اﻟﻧﻣط اﻷول :أوﻻ
  ؛واﻷﺧرى دوﻟﺔ ﻧﺎﻣﯾﺔ أو ﻣﺿﯾﻔﺔ( اﻟدوﻟﺔ اﻷم اﻷﺻﯾل)ﺑﻠدﯾن ﻣﺧﺗﻠﻔﯾن أﺣدﻫﻣﺎ دوﻟﺔ ﻣﺗﻘدﻣﺔ 
ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺣﻠﯾﺔ وطﻧﯾﺔ داﺧل اﻟدوﻟﺔ و  ﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﺑﯾن أﺣد ﻓروع ﺷرﻛﺔ ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت اﯾﻣﺛل : اﻟﻧﻣط اﻟﺛﺎﻧﻲ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺗورﯾدﻫﺎ إﻟﻰ اﻟﻔرع اﻟذي ﯾﻘوم ﺑدورﻩ ﺑﺗﺻﻧﯾﻊ ﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺳﻠﻌﺔ و ( اﻟﺑﺎطنﻣﻘﺎول )اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ، ﺣﯾث ﺗﻘوم اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 
   ؛اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ أو ﺗﺻدﯾرﻫﺎ ﻟﻠدوﻟﺔ أو اﻟﺷرﻛﺔ اﻷمإﻣﺎ ﺑﺗﺻدﯾرﻫﺎ ﻛﻣﻧﺗﺞ ﻧﻬﺎﺋﻲ ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟدوﻟﺔ 
ﺗﻔﺎق ﺑﯾن ﻓرﻋﯾن ﻣن اﻟﻔروع ﯾﻛون أﺣدﻫﻣﺎ ﺗﺎﺑﻊ ﻟﻠﺷرﻛﺔ ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت، أﻣﺎ ﻓﯾﻪ ﯾﺗم اﻻو : اﻟﻧﻣط اﻟﺛﺎﻟث: ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ؛ﺎت وﻫﻣﺎ ﯾﻘﻌﺎن ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺿﯾفﯾاﻵﺧر ﯾﻛون ﺗﺎﺑﻊ ﻟﺷرﻛﺔ أﺧرى ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳ
ﺑﯾن أﺣد ﻓروﻋﻬﺎ أو و ( اﻟﺷرﻛﺔ اﻷم)ﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺗﺗم ﺑﯾن إﺣدى اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﻫذﻩ اﻻ: اﻟﻧﻣط اﻟراﺑﻊ: راﺑﻌﺎ
 . 2ﺑﯾن  ﻓرﻋﯾن ﻣن ﻓروع ﻫذﻩ اﻟﺷرﻛﺔ ﻓﻲ ﺑﻠدﯾن ﻣﺧﺗﻠﻔﯾن
  ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷراﻻ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻬﯾﺋﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻼﻗﺗﺻﺎدﯾﯾن ﻋن ﻧظرة اﻟﻣﻧظﻣﺎت و اﻟﻣﻔﻛرﯾن اﻻﺗﺧﺗﻠف ﻧظرة اﻟﺑﺎﺣﺛﯾن و 
ﺣق اﻟﻣراﻗﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺳﺗﺛﻣر ﻓﯾﻬﺎ، اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ ﻟﻠﻣﺷروع، و : ﺳﺎﺳﯾﺗﯾن ﻫﻣﺎاﻟﻣﺑﺎﺷر، إﻻ أﻧﻬﻣﺎ ﯾﺷﺗرﻛﺎن ﻓﻲ ﻧﻘطﺗﯾن أ
ﺳﺗﺛﻣر اﯾﺳﺗﺛﻣر ﻓﻲ ﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟرﻗﺎﺑﺔ اﻟﻣﺑﺎﺷرة ﻋﻠﻰ أﺻول اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ  أنﺳﺗﺛﻣﺎر ﯾﻣﻛن اﻟﻛﯾﺎن أي أن ﻫذا اﻻ
  . 3ﻓﯾﻬﺎ
اﻟﻣﺷروع، ﻣﻣﺎ ﺳﻧدات أو اﻟﻐﺎﻟﺑﯾﺔ اﻟﻌظﻣﻰ ﻣن أﺳﻬم و  ﻣلﻓﺎﻟﻣﺳﺗﺛﻣر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﯾﻣﻠك اﻟﻣﺷروع ﺑﺎﻟﻛﺎ
  . 4ﺳﺗﺛﻣﺎريٕادارة اﻟﻣﺷروع اﻻﯾﺧوﻟﻪ ﺣق اﻟﺳﯾطرة واﻟرﻗﺎﺑﺔ واﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ ﺗﻧظﯾم و 
                                                           
  . 79،  69:، ص ص1002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر،دراﺳﺎت ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -1
  . 842،  542:، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص صﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  -2
  .  51:، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩﻋﺑد اﻟﻛرﯾم ﻛﺎﻛﻲ،  -3
، ﺳؤال وﺟواب 003ﻣن ﺧﻼل ( اﻟﻧﻘدي، اﻟﺑﻧﻛﻲ، اﻟدوﻟﻲ، أﺳواق اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ) ﻗﺗﺻﺎد دﻟﯾﻠك ﻓﻲ اﻻﺑﻠﻌزوز ﺑن ﻋﻠﻲ، ﻣﺣﻣدي اﻟطﯾب أﺣﻣد،  -4
  .39: ، ص8002دار اﻟﺧﻠدوﻧﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺟزاﺋر، 






ﯾدﯾرﻫﺎ اﻟﻣﺳﺗﺛﻣر اﻷﺟﻧﺑﻲ إﻣﺎ ﺑﺳﺑب ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻠﻛﻬﺎ و ﺗﻠك اﻻ:" ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑﺄﻧﻪﯾﻘﺻد ﺑﺎﻻو  - 
ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑطﺎﺑﻊ ﯾﺗﻣﯾز اﻻ، و "ﯾب ﻣﻧﻬﺎ ﯾﻛﻔل ﻟﻪ ﺣق اﻹدارة ﻧﺻﻣﻠﻛﯾﺗﻪ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻟﻬﺎ أو ﻣﻠﻛﯾﺗﻪ ﻟ
ﻣﻠﻛﯾﺗﻪ اﻟﻛﻠﯾﺔ أو : اﻟﺛﺎﻧﻲﺗﺛﻣر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺿﯾف، و ﻗﺗﺻﺎدي ﯾزاوﻟﻪ اﻟﻣﺳاوﺟود ﻧﺷﺎط : ﻣزدوج اﻷول
  .  1لﺳﺗﺛﻣﺎر طوﯾل اﻷﺟﺎاﻟﺟزﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺷروع، أي أﻧﻬﺎ ﺗﺄﺧذ ﺷﻛل إﻗﺎﻣﺔ ﻣﺷروﻋﺎت أﺟﻧﺑﯾﺔ داﺧل دول أﺧرى ﻛ
أو أﻛﺛر ﻣن أﺳﻬم رأس ﻣﺎل  01%ﺑﺄﻧﻪ ﻣﺑﺎﺷر ﺣﯾث ﯾﻣﺗﻠك اﻟﻣﺳﺗﺛﻣر( IMF)ﻗد ﻋرﻓﻪ ﺻﻧدوق اﻟﻧﻘد اﻟدوﻟﻲ و  - 
  . 2إﺣدى ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل ﻋﻠﻰ أن ﺗرﺗﺑط ﻫذﻩ اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ ﺑﺎﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﻲ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ
ﯾﺗﺿﻣن ذﻟك ﻓروع و  ،ﻣﺑﺎﺷرةﺑﺻﻔﺔ ﯾﺷرف ﻋﻠﯾﻪ أﺻﺣﺎﺑﻪ اﻟﻣﺎل اﻟﻣﺳﺗﺛﻣر ﻓﻲ دوﻟﺔ أﺧرى و  :"ﺑﺄﻧﻪ ﻪﻛﻣﺎ ﯾﻌرﻓ - 
اﻟﻌﻘﺎرات اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﻟﻣﻘﯾﻣﯾن روﻋﺎت اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﻟﻣﺷروﻋﺎت أﺟﻧﺑﯾﺔ و اﻟﻣﺷﺷروﻋﺎت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ و اﻟﻣ
ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻻدﯾﻣوﻣﺔ ﺳﺗﻣرارﯾﺔ و اﺗﻲ ﺗﻬدف إﻟﻰ ﺗﺛﺑﯾت و ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج أي ﯾرﻛز اﻟﺻﻧدوق ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟ
  . 3" ﺗوﺳﻌﻬﺎو  ﻧﺗﺷﺎرﻫﺎااﻟﻣﺑﺎﺷرة و 
 اﻟدور اﻟذي ﯾﻣﻛن أن ﯾﻠﻌﺑﻪ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾقﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر و ﻣﯾﺔ اﻻﻗد أﺛﺑﺗت اﻟﺗﺟﺎرب اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ أﻫو 
  :ﻣن ﺗﻠك اﻟﻣﻧﺎﻓﻊﻣﻧﺎﻓﻊ ﻫﺎﻣﺔ ﻟﻠدول اﻟﻣﺗﻠﻘﯾﺔ ﻟﻪ و 
ﺧطط و ﺑﺷروط ﺟﯾدة ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻣﻼت أو رؤوس اﻷﻣوال اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻟﺗﻣوﯾل ﺑراﻣﺞ ﯾر ﻣﺻدر ﻣﺗﺟدد و ﻓﺗو  - 
  اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ؛
ﻠق طﺑﻘﺔ ﺟدﯾدة ﻣن ﺧاﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻓﻲ اﻟﻧﺎﺗﺞ اﻟﻘوﻣﻲ و رﻓﻊ ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ اﻟوطﻧﯾﺔ و ﺳﻬﺎم اﻹ - 
ﺳﺗﺣداث ﻣﺷروﻋﺎت اﺳﺗﺛﻣﺎر أو ذﻟك ﻋن طرﯾق ﻗﯾﺎم أﻓراد اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﺑﺎﻟﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﺷروﻋﺎت اﻻو  ،رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل
  ﺳﺗﺛﻣﺎرﯾﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ؛ﺟدﯾدة ﻣﺳﺎﻧدة ﻟﻠﻣﺷروﻋﺎت اﻻ
  اﻟﻣطورة ﺧﺎﺻﺔ ﻟﺑﻌض أﻧواع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت؛ﻰ اﻟﺗﻘﺎﻧﺔ اﻟﺣدﯾﺛﺔ و ل اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻋﻠﺗﺳﻬﯾل ﺣﺻول اﻟدو  - 
ٕان ﻛﺎن ارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ، و ﺗدرﯾب اﻟﻣو ﯾدة ﻓﺿﻼ ﻋن اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻓﻲ ﺗﻧﻣﯾﺔ و ﺗوﻓﯾر ﻓرص ﻋﻣل ﺟد - 
  ﺷروط؛ﻠﻰ ﻣﺎ ﺗﺿﻌﻪ ﺗﻠك اﻟدول ﻣن ﺿواﺑط و ذﻟك ﯾﺗوﻗف ﻋ
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ﺣﺗﻛﺎر ﻊ ﻋدﯾدة ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺧﻔض اﻻس ﻣن ﻣﻧﺎﻓﻣﺎ ﯾﺻﺎﺣب ﻫذا اﻟﺗﻧﺎﻓﯾﺔ و ﺗذﻛﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠ - 
  اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت؛ﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ ﺗﺣﺳﯾن ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺧدﻣﺎت و ﺗﺣﻔﯾز اﻟﻣو 
ﻻﺳﯾﻣﺎ أن اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻟدﯾﻬﺎ أﻓﺿل اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻟﻠﻧﻔﺎذ  اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻓﻲ ﻓﺗﺢ أﺳواق ﺟدﯾدة ﻟﻠﺗﺻدﯾر - 
  ﺑﻣﺎ ﺗﻣﺗﻠﻛﻪ ﻣن ﻣﻬﺎرات ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ؛ إﻟﻰ أﺳواق اﻟﺗﺻدﯾر
ﺗدﻓق رؤوس ﻋﺎت ﻋن طرﯾق زﯾﺎدة ﻓرص اﻟﺗﺻدﯾر وﺗﻘﻠﯾص اﻟواردات و ﻓﻲ ﺗﺣﺳﯾن ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓو اﻹﺳﻬﺎم  - 
  . 1اﻷﻣوال اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ
  :ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر إﻟﻰ ﻗﺳﻣﯾنﯾﻧﻘﺳم اﻻو 
 اﻟﻣﺷروع اﻟﻣﺷﺗرك؛ 
 .اﻷﺟﻧﺑﻲ  رات اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﺑﺎﻟﻛﺎﻣل ﻟﻠﻣﺳﺗﺛﻣر ﺳﺗﺛﻣﺎاﻻ 
ﻋﻣﻠﯾﺔ أﺟﻧﺑﯾﺔ ﺗﻣﺗﻠك ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ :" اﻟﻣﺷﺗرك ﻋﻠﻰ أﻧﻪﯾﻌرف اﻟﻣﺷروع  :اﻟﻣﺷروع اﻟﻣﺷﺗرك :اﻟﻔرع اﻷول
، "طر ﺑﺻورة ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺷراﻛﺔ ﻟﻛن ﻟﯾﺳت ﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟﻛﻲ ﺗﺳﯾﺑﺣﯾث ﯾﻛون ﻟﻬﺎ ﺻوت ﻓﻲ اﻹدارة و  ﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻛﺎﻓﯾﺔ
ﺑﺗﻛﻠﻔﺔ و ﺑﺷﻛل ﺳرﯾﻊ ﻧﺳﺑﯾﺎ أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟدﺧول ﺳوق ﻣﺣﻣﯾﺔ و ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻣﻔﯾد ﻓﻲ ﺗﻠﺑﯾﺔ و 
اﻷﻣد ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺿﯾف وﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﺗطور ﻓﺗﺢ ﻓروع إﻧﺗﺎج، ﻛﻣﺎ ﯾﺳﻣﺢ ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﺑﺗواﺟد طوﯾل أﻗل ﻣن 
ﻘﺔ ﺑﺎﻟﺗواﺟد اﻟﺟدﯾد ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج، اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻓﺳﯾن وﺗﺧﻔﯾض اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و ﺳﻠوك اﻟﻣﻧﺎاﻟﺗﻘﻧﻲ و 
 إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻣﺣدودة، ﺑﺣﯾث ﺗﺗﻣﻛن ﻫذﻩ اﻟﻣﺗوﺳطﺔ اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﻣﺗﻠك إﻻﺑر ﻛذﻟك ﻣﻔﯾد ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و ﯾﻌﺗو 
  .ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺷﺑﻛﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻻﻛﺗﺳﺎب ﺧﺑرة واﺳﻌﺔ و اﻧظﻣﺎت ﻣن دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و اﻟﻣ
  :ﻧﺗﺑﺎﻩ اﻟﻛﺎﻣل ﻟﻠﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻣن أﺟل ﻧﺟﺎح اﻟﻣﺷروع اﻟﻣﺷﺗرك ﯾﺟب اﻻو 
  ﻛذﻟك ﻷﻧﺷطﺗﻪ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ؛و ر اﻟﻌرﯾﺿﺔ ﻟﻘﯾﺎم اﻟﻔرع ﯾﺟب ﺗﺣدﯾد اﻟﻣﺣﺎو : أﻫداف اﻟﻣﺷروع اﻟﻣﺷﺗرك :أوﻻ
اﻟﺗﺳوﯾق ﺣﯾث ﺑﻌض اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر ﯾﺻﻌب ﻟﻣﺎل واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ واﻟﻛﻔﺎءات و ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻛل ﻣن اﻟﺷرﯾﻛﯾن ﻓﻲ رأس ا :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﺗﻘدﯾرﻫﺎ ﺑﺷﻛل ﻛﻣﻲ؛
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أﻫداف اﻟﺑﻠد رات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺗﺿﻣﻧﺔ اﻟﺷرﻛﺎء و ﻋﺗﺑﺎﺧﺗﯾﺎر ﺗﺑﻌﺎ ﻻﯾﺗم ﻫذا اﻻ ﺣﯾث ﺧﺗﯾﺎر ﺗرﻛﯾب رأس اﻟﻣﺎلا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ﻪ اﻟﻔرع؛اﻟذي ﺳﯾﻘﺎم ﻓﯾ
ﻛﯾن ﻟﻬﻣﺎ ﺗطﻠﻌﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﯾﯾﻔﺿل ﻋﺎدة ﺗﻔوﯾض اﻹدارة ﻷﺣد اﻟﺷرﻛﺎء ﻷن اﻟﺷر ﻓ ،ﺗوزﯾﻊ ﻣﺳؤوﻟﯾﺎت اﻹدارة :راﺑﻌﺎ
 . 1ﯾﺻﻌب ﻋﻠﯾﻬﻣﺎ إدارة اﻟﻣﺷروع ﺑﺎﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ
ﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻣن أﻛﺛر أﻧواع ﺗﻌﺗﺑر ﻫذﻩ اﻻ :ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﺑﺎﻟﻛﺎﻣل ﻟﻠﻣﺳﺗﺛﻣر اﻷﺟﻧﺑﻲاﻻ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻗﯾﺎم ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﺑﺈﻧﺗﺎج ﻓروع ﻟﻺﻧﺗﺎج و ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﺗﻔﺿﯾﻼ ﻟدى اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت، اﻻ
  .أو اﻟﺗﺳوﯾق أو أي ﻧوع آﺧر ﻣن أﻧواع اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻧﺗﺎﺟﻲ أو اﻟﺧدﻣﻲ ﺑﺎﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ 
ت، ﻧﺟد أن ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻣﻔﺿﻼ ﻟدى اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎٕاذا ﻛﺎن ﻫذا اﻟﺷﻛل ﻣن أﺷﻛﺎل اﻻو 
ذا ﺧوﻓﺎ ﻣن ﻫﺳﺗﺛﻣﺎر، و ﻠك اﻟﻛﺎﻣل ﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻻاﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﺗرﻓض ﻟﻬذﻩ اﻟﺷرﻛﺎت ﺑﺎﻟﺗﻣ
ﻛذﻟك اﻟﺣذر ﻣن ﺣﺎﻟﺔ ﺎر ﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺻﻌﯾدﯾن اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ، و ﻣﺎ ﯾﺗرﺗب ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن آﺛﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻻ
اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣن ﺑﯾن أﻫم اﻷﺳﺑﺎب اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ وراء ﻋدم ﺗﻔﺿﯾل ﻛﺛﯾر ﺣﺗﻛﺎر اﻟﺷرﻛﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻷﺳواق اﻟدول ا
  .ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﺑﺎﻟﻛﺎﻣل ﻟﻠﻣﺳﺗﺛﻣر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻣن دول اﻟﻌﺎﻟم اﻟﺛﺎﻟث ﻟﻼ
ﻛورﯾﺎ )ﻓﺗراض ﻗﺑول ﻫذﻩ اﻷﺳﺑﺎب ﻓﺎﻟواﻗﻊ اﻟﻌﻣﻠﻲ ﯾﺷﯾر إﻟﻰ أن ﺑﻌض اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرق آﺳﯾﺎ اﻣﻊ و 
اﻟﻣﻛﺳﯾك وﺣﺗﻰ ﺑﻌض دول إﻓرﯾﻘﯾﺎ ﺗﻣﻧﺢ ﻓرﺻﺎ ﻟﻠﺷرﻛﺎت ﯾﻧﯾﺔ ﻛﺎﻟﺑرازﯾل و ول أﻣرﯾﻛﺎ اﻟﻼﺗدو ...( ، ﺳﻧﻌﺎﻓورةﺔاﻟﺟﻧوﺑﯾ
ﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﺑﺗﻣﻠك ﻓروﻋﻬﺎ ﺗﻣﻠﻛﺎ ﻛﺎﻣﻼ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟدول ﻛوﺳﯾﻠﺔ ﻟﺟذب اﻟﻣزﯾد ﻣن اﻻ
 . 2ﻗﺗﺻﺎديﻛﺛﯾر ﻣن ﻣﺟﺎﻻت اﻟﻧﺷﺎط اﻻ
ﺎم اﻟﻼزﻣﺔ ﺧﺗواﻓر اﻟﻣواد اﻟﻣل اﻟﻣﻧﺧﻔﺿﺔ و ﺗﻔﺎدة ﻣن ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻌﺳﺗﺗﻣﺛل ﻣزاﯾﺎ ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻓﻲ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻻو 
ﻟﯾﺔ ﺗواﻓر ﺑﻌض اﻟﻣزاﯾﺎ اﻷﺧرى اﻟﻣﻣﻧوﺣﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ، ﻫذا ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ظﻬور اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدو ﻟﻺﻧﺗﺎج و 
ﻛذﻟك ﺗﻘوﯾﺔ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺣﻛوﻣﺔ وﺳﺎﺋل اﻹﻧﺗﺎج ﺑﺎﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ و ﺗطوﯾر ﻓﻲ ﺻورة ﻣن ﯾﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺗﻧﻣﯾﺔ و 
ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗطوﯾر اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ واﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و اﻟﺳﯾطرة ﯾن اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن و اﻟﻣوزﻋواﻟﻣوردﯾن و واﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن 
  .ﻓﯾﻬﺎ 
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ﺗﺟﻣﯾد اﻷرﺻدة : أﻣﺎ اﻟﻌﯾوب اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗرض ﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻓﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺧﺎطر ﻣﺛل
  . 1اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔﺳﺗﻘرار اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ ﻓﻲ ﻧﺧﻔﺎض ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻌﻣﻠﺔ أو ﺗدﻫور اﻟطﻠب ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ ﻋدم اﻻاو 
 اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
ﺗﻔﺎق أو ﺗﻌﺎون ﺑﯾن ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن دوﻟﯾﯾن ﻣﺣﺗﻣﻠﯾن أو ﻓﻌﻠﯾﯾن، ﻟﻬذا اﯾﺷﯾر ﻣﺻطﻠﺢ اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ 
ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺷﺗرﻛﺔ ﻣن اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺗﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ أﻗطﺎر ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق :" ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾﻔﻬﺎ ﺑﺄﻧﻬﺎ
  " .ﻣﻌﯾن ﻫدف 
ﻋﻠﻰ وﺟﻪ اﻟﺧﺻوص ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎرات اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ و  أﺻﺑﺣت اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣوﺿﺔ اﻟﻌﺻر
ت ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻌﺎون ﺑﺷﺄن ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت ﺗﺗﻔق اﻟﻣﻧظﻣﺎﺗﺻﺎل، و ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻹﻋﻼم واﻻاﻷدوﯾﺔ و و اﻟطﺎﺋرات و 
ﺣدد ﻟﻛل طرف ﺗﺣﻘﯾق ﻫدف إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣﻟﯾﻛن ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎ ﺟدﯾدا أو ﺗطوﯾر ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﻣﺳﺗﺣدﺛﺔ ﻟﻣﺷروع ﻣﻌﯾن و 
اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت  ﻣن أﻧواع ﻫذﻩ و ، 2ﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔاﻻﯾﻣﯾزﻫﺎ ﻋن اﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ و  ﻫذا ﻣﺎﻣن أطراف اﻟﺗﻌﺎﻗد، و 
  :ﻧذﻛر
ﺗوزﯾﻌﻲ دوﻟﻲ وﻣﻧظﻣﺔ دوﻟﯾﺔ ذات ﻫﯾﻛل ﺗﺳوﯾﻘﻲ و ( ﺑﺗﻛﺎرا)اﻟﺗﺣﺎﻟف ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺔ ﺻﻐﯾرة ﻟدﯾﻬﺎ ﻓﻛرة ﻣﻧﺗﺞ ﺟدﯾدة  - 
  ﻗﺎﺋم؛
اﻟﺗﺣﺎﻟف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﺑﯾن ﻣﻧظﻣﺗﯾن ﺗﺗﻣﺗﻌﺎن ﺑﺗﻘﻧﯾﺎت ﻣﻛﻣﻠﺔ ﻟﺑﻌﺿﻬﺎ اﻟﺑﻌض ﻋﻠﻰ أن ﺗﺳﺗﺧدﻣﺎ ﻣﻌﺎ ﺗﻠك  - 
  اﻟﺗﻘﻧﯾﺎت ﻓﻲ إﻧﺗﺎج أﺣد اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة؛
د ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت إﻟﻰ اﻟﺗﺣﺎﻟف ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ وﺟود ﻣﺧﺎطر ﻛﺑﯾرة ﺗﺣﯾط ﺑﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﺟدﯾد، ﻫذا اﻷﻣر ﯾدﻓﻊ ﻋد - 
ﯾزﯾدوا ﻣن ﻛﻲ ﯾﻘﻠﻠوا ﻣن ﺗﻠك اﻟﻣﺧﺎطر و ﺷﺑﻛﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺎل واﻷﻓراد و ﻣﻌﺎ وأن ﯾﺳﺎﻫﻣوا ﻣﺟﺗﻣﻌﯾن ﺑرأس 
  ﺣﺗﻣﺎﻻت اﻟﻧﺟﺎح ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ؛ا
ﻻﺳﯾﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت ذات ﺗﺷﺎرك ﺑﻘدراﺗﻬﺎ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ واﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و ﺗﻟ أﺧﯾرا ﻗد ﺗﺗﺣﺎﻟف ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﻌﺎ - 
اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﯾﺔ ﻣن أﺟل  abihsoTﺷرﻛﺔ ﯾﻛﯾﺔ و اﻷﻣر  MBIاﻟﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ ﻛﻣﺎ ﻫو اﻟﺣﺎل ﻓﻲ اﻟﺗﺣﺎﻟف ﺑﯾن ﺷرﻛﺔ 
                                                           
  .  563:ﺗوﻓﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -1
اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ ﻛﺗﺳﺎب وﺗطوﯾر اﻟﻣزاﯾﺎ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ظل ﺗﺣدﯾﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎﺻرة، اﺣﺗﻣﯾﺔ ﻏول ﻓرﺣﺎت،  -2
اﻟﺷﻠف،  ،ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، : اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣول
  . 02: ص، 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80






ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺷﺎﺷﺎت  abihsoTﻧظرا ﻟﺧﺑرة وﻫذا ، potpaLﺻﻧﺎﻋﺔ ﺷﺎﺷﺎت ﻣﻠوﻧﺔ ﻟﻠﺣﺎﺳب اﻵﻟﻲ اﻟﻣﺗﻧﻘل 
 . 1ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟطﺎﻗﺔاﻻواﻟﺻﻐﯾرة و اﻟﻣﻠوﻧﺔ 
  :ت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻋدة أﻫداف أﻫﻣﻬﺎﺎﺗﻬدف اﻟﺗﺣﺎﻟﻔو 
 دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ - 
 اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎ ﺣدﯾﺛﺎ ﻣﻛﻣﻼ ﻟﺧط إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ؛إﺿﺎﻓﺔ  - 
 .اﻟﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻫو ﺗﻘﻠﯾل درﺟﺔ اﻟﻣﺧﺎطرة و  - 
  :ﺧﺗﯾﺎرﻫﺎ ﻟﺷرﻛﺎﺋﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺣﺎﻟف ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎاﻋﺗﺑﺎر ﻋﻧد ﺗﺄﺧذ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋدة ﻣﻌﺎﯾﯾر ﺑﻌﯾن اﻻو 
  أن ﯾﻛون ﻟدى ﻛل طرف ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أو ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ أو ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ؛ - 
  ﻣﺳﺎﻫﻣﺎت ﻛل طرف ﻣﺗوازﻧﺔ؛أن ﺗﻛون  - 
  أن ﯾﺗﻔق اﻟطرﻓﺎن ﻋﻠﻰ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟﻣزﻣﻊ إﺗﺑﺎﻋﻬﺎ؛ - 
  ﺣﺗﻣﺎﻻ ﺿﻌﯾﻔﺎ؛اﺣﺗﻣﺎل ﺗﺣول أﺣد اﻷطراف إﻟﻰ ﻣﻧﺎﻓس ﻗوي ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل اأن ﯾﻛون  - 
  أن ﯾﻛون ﻣن اﻟﻣﻔﺿل اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟطرف اﻵﺧر ﺑدﻻ ﻣن ﻣﻧﺎﻓﺳﺗﻪ؛ - 
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  اﻟﻔﺻل ﺧﻼﺻﺔ
اﻟدوﻟﯾﺔ ﻗﺑل أن ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺻﯾﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ أوﻻ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺣﻠﯾل ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
ﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻗدرﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺑﺎدل ﻣﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺻف ﺑﺎﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ وﺗﺗﺄﺛر ﺑﻌواﻣل داﺧﻠﯾﺔ و 
ﻫﻲ ﻏﯾر ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ أن ﺗﺗﺟﺎوب ﻣﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬدف، ﻓﻬﻲ ﻧظﺎم ﻣﻔﺗوح ﯾؤﺛر وﯾﺗﺄﺛر ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ، و ﺟﻣﻬورﻫﺎ 
  .ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺳرﯾﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗوﺟب ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﻛون أﺳرع ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ طرح اﻟﺗﻐﯾﯾر ﺑﺻﻔﺔ ﻣﺳﺗﻣرة 
ﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق ﯾﻣﺔ ظﻟﻠﻣﻧاﻟدوﻟﯾﺔ ﺣﯾث أن ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ 
اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺗﻬدﯾدات ﻼل ﺗﺣﻠﯾل ﻋواﻣل اﻟﻘوة واﻟﺿﻌف واﻛﺗﺷﺎف اﻟﻔرص و اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣن ﺧ
 .ﺔ ﺑﺎﺳﺗﻬداف اﻷﺳواق واﺧﺗﯾﺎر اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻬﺎ وﺑﻌد ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣ .اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ 
وأﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳﺎﻟﯾب ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، واﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر واﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ 
واﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﺧﺗﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷﺳﻠوب اﻷﻓﺿل واﻷﻧﺳب ﻟﻬﺎ 
  .ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ وﻣواردﻫﺎ وطﺑﯾﻌﺔ اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﺑﻬﺎ  ﺑﻣﺎ
  
  
   :اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻟث
  اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت






   ﺗﻣﻬﯾد
ﻟﻬذا ﯾﻌد اﻟﻘرارات اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﺳﻌر واﻟﻣﻛﺎن واﻟﺗروﯾﺞ، و ﻣزﯾﺞ ﯾﺗﻛون اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻣن   
وﻧﺟﺎﺣﻬﺎ ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ ﻣدى ﻛﻔﺎءة  ﻣﺣورا إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻛﻲ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﻣواﺟﻬﺔ ﺗﺣدﯾﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗواﺟد ﺑﻬﺎ،
  .ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ اﻟﺑراﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣوﺿوﻋﺔ و 
ﺳﺗﺧدام اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﺎاﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺎرس ﻧﺷﺎطﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺣﯾث ﺗﻘوم 
اﻟﺗﻔوق ﻷﺟﻧﺑﻲ ﺑﺷﻛل أﻓﺿل ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن و رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك او  ﻠك اﻷﺳواق، وذﻟك ﻹﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎتﻟﺧدﻣﺔ ﺗ
ٕاﺷﺑﺎع و  ﺑﯾن إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ ﻰ اﻟﺗوﻓﯾقﺳﺗﻣرار ﯾرﺗﻛز ﻋﻠﻰ ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠاﻻم، ﻷن ﻧﺟﺎﺣﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺑﻘﺎء واﻟﻧﻣو و ﻋﻠﯾﻬ
  .ﺣﺎﺟﺎت اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻣﻊ ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗرض ﻧﺷﺎطﻬﺎ 
  : وﺑﻧﺎء ﻋﻠﻰ ذﻟك، ارﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻔﺻل إﻟﻰ أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث
واﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾﻘﻪ  اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎﻟﺗطرق ﻟﺗﻌرﯾف واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎاﻟﻣﻧﺗﺞ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﯾﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول 
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ دوﻟﯾﺎ  وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري واﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻪ دوﻟﯾﺎ
  .واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎ 
اﻟﺳﻌر وﻣﺣدداﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق  ﺗﻌرﯾفﻣن ﺧﻼل دراﺳﺔ  اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔأﻣﺎ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺧﺻص ﻹ
ﻟﯾﺔ واﻟطرق اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻟﻠﺗﺳﻌﯾر دوﻟﯾﺎ وﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر وأﺧﯾرا اﻟﻣﺷﻛﻼت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗرض اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدو 
  .ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ ﻓﺗطرﻗﻧﺎ إﻟﻰ ﺗﻌرﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ وﻣﺎﻫﯾﺔ ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ،  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﻓﻲ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث ﻧﺣدد
  .وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ وأﺧﯾرا أﻫم اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ  زﯾﻊاﻟدور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗو ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ 
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ و وأﻫداﻓﻪ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ  ﺗﻌرﯾفاﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﺑﺗﻘدﯾم  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔواﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ  ﺗﻧﺎوﻟﻧﺎ ﻓﯾﻪ 












  واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎاﻟﻣﻧﺗﺞ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ، ﻧﺑدأ أوﻻ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎتﻌﺗﺑر ﺿﻣن واﻟﺗﻲ ﺗاﻟدوﻟﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ  ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻗﺑل اﻟﺗطرق 
  :ﺑﺗﻌرﯾف اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ
اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﯾﻌﺗﺑر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ اﻷداة اﻟﻔﺎﻋﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ 
وﯾﺗﻣﺛل ﻫذا اﻟﻣزﯾﺞ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوع اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﻲ ﯾﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ ﻣدراء اﻟﺗﺳوﯾق ﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداﻓﻬم، وﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر ﺗﺗﻣﺛل 
وﻫﻲ ﻧﻔس ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ، ﻓﺎﻻﺧﺗﻼف ﺑﯾﻧﻬﻣﺎ ﯾﻛﻣن ( اﻟﻣﻧﺗﺞ وﺗﺳﻌﯾرﻩ وﺗوزﯾﻌﻪ وﺗروﯾﺟﻪ : ) ﻓﻲ
ﺗﻼﻓﺎت واﻟﺗﻌﻘﯾدات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﻛﺣواﺟز ﺗﻌﺗرض اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻣدى ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر وﻧطﺎق ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ وﻛذا اﻻﺧ
   .ﻟﻠﻌﻣل دوﻟﯾﺎ 
وﺗﻧﻔﯾذ  ،ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺗﺳوﯾق ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﯾﺟب أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
ات اﻟﻣﺗﺧذة ﻣن اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟذي ﺗﺣﻘق ﻣن ﺧﻼﻟﻪ اﻷﻫداف اﻟﻣﺳﺗﻣدة ﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، وﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻘرار 
  .اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﻣﺗراﺑطﺔ واﻟﻣﺗﻧﺎﺳﻘﺔ 
ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﻘﻊ ﺗﺣت ﺳﯾطرة اﻹدارة واﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺿﺑطﻬﺎ :" وﯾﻌرف اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺑﺄﻧﻪ - 
 . 1"وﺗﻧظﯾﻣﻬﺎ وﺗﻌدﯾﻠﻬﺎ وﺗﻧﻣﯾﺗﻬﺎ ﻹﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف 
ﻲ ﺗﻠﺑﯾﺔ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺳوق اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺎرك اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓ ﻣزﯾﺞ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ:" وﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾﻔﻪ ﺑﺄﻧﻪ - 
  ."اﻟﻣﺳﺗﻬدف
  " .ﺑﺄﻧﻪ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷدوات اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق أﻫداف اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ :" ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف أﯾﺿﺎ - 
اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﺳﻌر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺗروﯾﺞ، : وﻟﻬذا وﻛﻣﺎ ذﻛرﻧﺎ ﺳﺎﺑﻘﺎ ﺑﺄن اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﺷﻣل أرﺑﻊ ﻋﻧﺎﺻر وﻫﻲ
   ﻊــﺎ ﻣــب أن ﯾﻛون ﻣﺗواﻓﻘـــﻪ ﯾﺟـرار ﺑﺷﺄﻧــر اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻣرﺗﺑط ﻣﻊ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺧرى، وأي ﻗـاﻟﻌﻧﺎﺻ ر ﻣنـﺄي ﻋﻧﺻــﻓ
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، وﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻫﻲ اﻟﺟﻣﻊ ﺑﯾن ﻫذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷرﺑﻌﺔ ﻓﻲ ﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗﺳوﯾق ﻟﺗﺳﻬﯾل 1اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺛﻼﺛﺔ اﻷﺧرى
 . 2إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل ﻣﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق
اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﻌﻛس وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﺑﺎﺋﻊ أي ﻧظرة اﻟﻣﺳوق أو اﻟﺳوق، وﻛذﻟك ﻫﻧﺎك ﻣﺎ وﻋﻠﯾﻪ ﻓﺈن ﻣﻔﻬوم اﻟﻣزﯾﺞ 
  :ﯾﻘﺎﺑﻠﻪ ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺷﺗري أو اﻟﻌﻣﯾل، وذﻟك ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺣو اﻟﺗﺎﻟﻲ
  C4                                        P4
  noituloS / eulaV remutsoCاﻟﻘﯾﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣﯾل                           tcudorPاﻟﻣﻧﺗﺞ 
  tsoC remutsoCاﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻌﻣﯾل                               ecirPاﻟﺳﻌر 
   ecneinevnoC اﻟراﺣﺔ                             ecalPاﻟﻣﻛﺎن 
   noitacinummoC اﻻﺗﺻﺎل ذو اﺗﺟﺎﻫﯾن                      noitomorP اﻟﺗروﯾﺞ
، ﺛم ﯾﺄﺗﻲ ﺗﺻﻣﯾم اﻟﻣﺳوق ﻟﻠﻣزﯾﺞ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻌﻣﯾل C4ﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳوق اﻟﺗﻔﻛﯾر أوﻻ ﻣن ﻣﻧظور 
، ﻷن اﻟﻌﻣﯾل ﯾﻌﺗﺑر ﻧﻔﺳﻪ ﻣﺷﺗري ﻟﻘﯾﻣﺔ أو ﺣﻠوﻻ ﻟﻣﺷﻛﻼﺗﻪ، وﻛذﻟك ﻻ ﯾﻬﺗم ﻓﻘط 3ﺑﻧﺎء ﻋﻠﻰ ذﻟك P4اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ 
ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ، ﻛﻣﺎ ﯾرﻏب اﻟﻌﻣﯾل ﺑﺈﺗﺎﺣﺔ ﺑﺎﻟﺳﻌر ﺑل ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﺧداﻣﻪ 
اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ أﻧﺳب اﻷﻣﺎﻛن واﻷوﻗﺎت ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻪ، واﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ واﻟدﻗﯾﻘﺔ ﺣول ﻣﺎ ﯾﻌرض ﻋﻠﯾﻪ 
وﻫذا ﻣﺎ ﺳﯾﺗم ﻋرﺿﻪ ﻣن ﺧﻼل ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﺗﻲ ﺳﯾﺗم ﺗﻔﺻﯾﻠﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﺑﺎﺣث . 4ﻣن ﻣﻧﺗﺟﺎت
 .اﻟﻣواﻟﯾﺔ 
ﻟﻣزﯾﺞ اﻷﺧرى ﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﻪ، ﻫذا ﻷن ﺑﻘﯾﺔ ﻋﻧﺎﺻر اﻧﺻر ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ، و أﻫم ﻋﯾﻌﺗﺑر اﻟﻣﻧﺗﺞ أول و و 
ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻫﻲ ﺑداﯾﺔ ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻬﺎ، ﻟﻬذا دوﻟﯾﺎ ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺣﻠﻘﺔ اﻟوﺻل ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﻛذﻟك ﺗﻌﺗﺑر اﻟو 
  . ﻫﻲ اﻟﻣﺣور اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟذي ﺗدور ﺣوﻟﻪ ﺟﻣﯾﻊ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻟﺿﻣﺎن ﻧﺟﺎﺣﻬﺎ و 
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 اﻟدوﻟﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗﻌرﯾف: اﻟﻣطﻠب اﻷول
ﺣﯾث ﺗﻌﺗﺑر ﻋﻣﺎد ﻧﺟﺎح  اﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت،ﻟﻘد أدرك اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻛﺗﺎب و 
رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻟن ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ، ﻓﻔﺷل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﺗﻠﺑﯾﺔ ﺣﺎﺟﺎت و ﻗﻠب اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﻟﻣﻧظﻣﺎت و 
ﻫذا ﻛذﻟك ﯾﻧطﺑق ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻷﺧرى، و ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ ﻣن ﺧﻼل أي ﺟﻬد ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﻌوﯾﺿﻪ 
ﺣﯾث ﺗﻌﺗﺑر ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺣﺟر اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟذي ﺗدور ﺣوﻟﻪ ﺟﻣﯾﻊ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻷﺧرى ﻓﻲ  ،اﻟدوﻟﻲ
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺗﻌﺎرﯾف ﺣول اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲو .  1ﻣﺟﺎل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
اذ أو اﻻﺳﺗﺧدام أو ذب اﻻﻧﺗﺑﺎﻩ أو اﻻﺳﺗﺣو أي ﺷﻲء ﯾﻣﻛن ﻋرﺿﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻟﺟ ":ﯾﻌرف اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺄﻧﻪ - 
ﺳﺔ وﻏﯾر اﻟﻣﻠﻣوﺳﺔ ﻣﺛل ﯾﺗﺿﻣن ذﻟك اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻠﻣو ﺑﯾﺔ اﻟﺣﺎﺟﺎت أو ﺗﺣﻘﯾق اﻟرﻏﺑﺎت، و ﯾﻣﻛن ﻣن ﺗﻠاﻻﺳﺗﻬﻼك، و 
  ." اﻷﻓﻛﺎر اﻟﺧدﻣﺎت واﻷﻣﺎﻛن و 
ﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﻓﻊ ﻣﺎدﯾﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣواﺻﻔﺎت ﻣﺟﺗﻣﻌﺔ ﯾؤدي اﺳﺗﺧداﻣ ":ﯾﻌرف ﻛذﻟك ﺑﺄﻧﻪو  - 
رﻏﺑﺎت ﻟدى اﻟﻌﻣﻼء ﺳواء ﻛﺎﻧت أﺷﯾﺎء ﻣﺎدﯾﺔ أو ﺧدﻣﺎت ﺷﺧﺻﯾﺔ أو أﻣﺎﻛن أو وﻧﻔﺳﯾﺔ ﺗؤدي إﻟﻰ إﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت و 
 . 2" أﻓﻛﺎر
اﻟﻣﻌﻧوﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص واﻟﻣواﺻﻔﺎت واﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﻣﺎدﯾﺔ و  ":ﻫو ﻛذﻟكو  - 
  . 3"ﻋﻧد ﻗﯾﺎﻣﻪ ﺑﺎﻟﺷراء 
اﻟﻔرد ﻣن ﺧﻼل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدل، وﻓﻲ ﻫذا  ﯾﺗﻠﻘﺎﻩﻛل ﺷﻲء ﻣﺎدي ﻣﻠﻣوس أو ﻏﯾر ﻣﻠﻣوس " :ﺑﺄﻧﻪ فﻛﻣﺎ ﯾﻌر  - 
  . 4"طﺎر ﻓﺎن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻗد ﯾﻛون ﻓﻲ ﺻورة ﺳﻠﻌﺔ أو ﺧدﻣﺔ أو ﻓﻛرة أو أي ﺗرﻛﯾﺑﺔ ﺗﺟﻣﻊ ﺑﯾﻧﻬم اﻹ
، ﯾﺗم ﻣﻠﻣوس أو ﻏﯾر ﻣﻠﻣوسﻣﺎدي ﻓﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻫو أي ﺷﻲء 
  .ﺷﺑﺎع ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻌﻣﻼء إﻬدف ﺑﻟﺳوق ﻟﻼﺳﺗﺣواذ أو اﻻﺳﺗﺧدام أو اﻻﺳﺗﻬﻼك، اﻲ طرﺣﻪ ﻓ
  :ﻋﺗﺑﺎرﻟوﺿﻊ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﻣﻣﯾزة ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻو 
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ﻣطﻠوﺑﺔ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻧﺎﺳب درﺟﺔ اﻟﺟودة اﻟاق ﻣﻘﺎرﻧﻪ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، و ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﻘدﯾﻣﻪ إﻟﻰ اﻷﺳو ﺗﺣدﯾد ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺞ و  - 
  ؛(ﻣﺣﻠﯾﺎ، دوﻟﯾﺎ ) ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و ﻣﻊ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت 
ت ﻟﺗﻲ ﺗﻌد أﺳﺎس ﻧﻣو اﻟﻣﻧظﻣﺎوا ،ﺗﺣدﯾد زﻣن ﺗﻘدﯾم اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﺳوق ﺧﺎﺻﺔ ﻓﯾﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة - 
  اﺳﺗﻣرارﻫﺎ؛و 
  اﻟﻣﺗراﺑطﺔ؛ﺗﺣدﯾد ﻛﯾﻔﯾﺔ إﺣﻼل ﻛل ﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺳﻠﻌﻲ أو ﺗﺑﻧﻲ ﺳﯾﺎﺳﺔ إﺣﻼل ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺳﻠﻊ  - 
ﺗﻲ ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت ﻫذا ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟاﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﻗﺑل إدارة اﻟﺗﺳوﯾق و  ﺿرورة ﺗﺣﻠﯾل ﺳوق - 
ﺟﻬود اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻠﻰ ﺧﻠق اﻷﺳواق  ﯾﺟب أن ﺗرﺗﻛز اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗطوﯾرﻫﺎ ﻣﻊ ﻣﺎ ﻫو ﻣطﻠوب، ﻟذﻟكاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و 
 .  1ﻟﯾس اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﯾﻬﺎ ﻓﻘطو 
ﻓﻬﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﺗﺄﺧذﻫﺎ  ﺞ ﻧﻔﺳﻪ،ﺗاﻟﻣﻧﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗﻣﺗد إﻟﻰ أﺑﻌد ﻣن و 
ﺔ ﻻﺗﺧﺎذ ﺗﻣﺛل ﻣﺟﺎﻻت ﻫﺎﻣﻫﻲ ﻛذﻟك و  ذﻟك ﻟﺟﻌل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ،ﯾن اﻻﻋﺗﺑﺎر أﺛﻧﺎء اﻟﻌﻣل دوﻟﯾﺎ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻌ
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻣﺧﺗﺻر ﻟﻬذﻩ اﻟﻌﻧﺎﺻر ﻓﻲاﻟﻘرارات، و 
إن ﻣن أﻫم اﻟﻘرارات اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧذﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧد اﺗﺟﺎﻫﻬﺎ ﻧﺣو ﻣﺧﺎطﺑﺔ زﺑﺎﺋﻧﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫو  :اﻟﺗﻣﯾﯾز - 
ﺗﺣدﯾد اﻻﺳم واﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻬذا اﻟﻣﻧﺗﺞ، ﺣﯾث ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ واﻻﺳم اﻟﺗﺟﺎري ﻓﻲ أﻧﻪ ﯾﺳﺎﻫم 
ﻌرف ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺑﯾن ﺿﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺧرى ﻣﺛل اﻟﻐﻼف واﻟﻌﺑوة ﻓﻲ ﺳﻬوﻟﺔ اﻟﺗ
 . 2اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ
ﻫﻲ اﻹﻣداد اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﺗﻛوﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، ﺣﯾث ﺗﯾﺳر اﻟﻌﺑوة اﺳﺗﺧدام ﺗﻌﺗﺑر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻌﺑﺋﺔ  :ﯾفﻠاﻟﺗﻐاﻟﺗﻌﺑﺋﺔ و  - 
اﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻧﺣو اﻟﺳﻠﻌﺔ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗؤﺛر ﻓﻲ  ﻰﺟﻌﻠﻬﺎ أﻛﺛر أﻣﺎﻧﺎ، ﻛﻣﺎ أﻧﻬﺎ ﺗؤﺛر ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر ﻋﻠﺗاﻟﺳﻠﻌﺔ و 
  .ﻗرارﻩ اﻟﺷراﺋﻲ ﻣن ﻋدﻣﻪ 
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 ،ﺗﺎج ﻋﺑوة اﻟﺳﻠﻌﺔ وﻏﻼﻓﻬﺎ اﻟﺧﺎرﺟﻲﺗﺿﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻬﺗم ﺑﺗﺻﻣﯾم وٕاﻧﯾأﻣﺎ اﻟﺗﻐﻠﯾف ﻓﻬو 
ﺣﯾث أن اﻟﻐﻼف اﻟﻣﺗﻣﯾز ﯾرﻓﻊ ﻣن ﻗﯾﻣﺔ  ،ﻟﺳﻠﻊ ﺟزء أﺳﺎﺳﻲ ﻣن اﻟﺳﻠﻌﺔ ذاﺗﻬﺎوﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗﻐﻠﯾف ﻓﻲ ﻛﺛﯾر ﻣن ا
   . 1ﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ ذﻫن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكاﻟ
ﻻﺑد ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗراﻋﻲ ﺛﻼث ﻣﺣﺎور أﺳﺎﺳﯾﺔ ﻋﻧد ﺗﺻﻣﯾم اﻟﻌﺑوة واﻟﻐﻼف  artsepraT.V ﺎرﺑﺳﺗراﺗوﺣﺳب 
  :اﻟﺧﺎرﺟﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ
 أن ﺗﺗﻼءم ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك وﻣﻊ ﻋواﻣل اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺳﺎﺋدة ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻷﺟﻧﺑﻲ؛ 
 واﻟﻌﺎدات اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻷﻓراد اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻷﺟﻧﺑﻲ؛أن ﺗﺗﻼءم ﻣﻊ ﻧﻣط اﻻﺳﺗﻬﻼك  
 .  2أن ﺗﺗﻼءم ﻣﻊ اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺎﺧﯾﺔ واﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻟﻠدوﻟﺔ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ 
وﯾﻧطوي ﻋﻠﯾﻪ ﺗﺣدﯾد ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ووﺻف  ،ﻫو ﻧﺷﺎط ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺗﻘوم ﺑﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻌد ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻐﻠﯾف :اﻟﺗﺑﯾﯾن - 
ﺧﺻﺎﺋﺻﻪ اﻟﻣﻣﯾزة وﺗروﯾﺟﻪ، وﯾﻣﺎرس ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺑﯾﯾن ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺿﺎﻣﯾن اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗوردﻫﺎ ﻛﻣﺎ 
  :ﯾﻠﻲ
 ﺗﺣدﯾد اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ أو ﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺻﻧف؛ 
 وﺿﻊ ﺗرﺗﯾب أو درﺟﺔ ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﺿﻣن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ 
 ﻣﻛوﻧﺔ ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ؛وﺻف وﺗﺣدﯾد اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟ 
 ﺗﺣدﯾد طرﯾﻘﺔ اﺳﺗﺧدام اﻟﻣﻧﺗﺞ؛ 
 . 3ﯾﺣﺗوى ﻋﻠﻰ ﺑﻌض اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺗروﯾﺞ اﻟﻣﻧﺗﺞ 
اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻋدد ﺗﻘﻠﯾل ﻣن ﻋدد اﻷﻧواع واﻷﺻﻧﺎف و اﻟ :"ط ﻋﻠﻰ أﻧﻪﺑﺳﯾﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗ: اﻟﺗﺑﺳﯾط واﻟﺗﻧﻣﯾط - 
وﺗﺗﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺗﺷﻐﯾل ﺑﺗﻣﻛﯾن اﻟﻣﺻﺎﻧﻊ ﻣن اﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج ﺑدون ﺗوﻗف،  ،"ﻣﺣدود
وﺗﺳﻬﯾل اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺧدﻣﺎت وﻗطﻊ ﻏﯾﺎر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻﻧوﻋﺔ، أﻣﺎ اﻟﺗﻧﻣﯾط ﻓﻬو ﺗوﺣﯾد اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ 
ﻟﻣﯾﺔ ﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج وٕاﯾﺟﺎد ﺻورة ﻋاﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﺗﺗﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﺑﺎﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن وﻓرة اﻟﺣﺟم وﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎ
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ﺻﻌوﺑﺔ ﺗﺣدﯾد  ﻧﺟد أﻛﺛر ﺗﺟﺎﻧﺳﺎ واﻟﺗﻘﻠﯾل ﻣن ﻣﺧﺎطر اﻟﺧﻠط ﻓﻲ اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﻧﺎطق، وﻣن ﺑﯾن ﺳﻠﺑﯾﺎﺗﻬﺎ
  . 1اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن اﻟﻣﺳﺋوﻟﯾناﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣﺧﻔﯾﺔ وﻋدم ﺗﺣﻔﯾز 
ﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻬﺟاﻣﺎ ﺗو  أﻛدت اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدراﺳﺎت ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أن أﺻﻌب :ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ - 
ﺧدﻣﺔ : ﻋﻧد ﺗﺳوﯾق ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫو ﺗﻘدﯾم ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﺧﺎرﺟﯾﯾن ﻣﺛل
أن ﺗﻘدﯾم اﻟﺧدﻣﺎت ﯾﺳﺗوﺟب أﺣد اﻟﻧﻘل وﻏﯾرﻫﺎ، وﺗﻛﻣن اﻟﺻﻌوﺑﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺷﺄن و اﻹﺻﻼح و اﻟﺻﯾﺎﻧﺔ و اﻟﺿﻣﺎن 
  :اﻷﻣرﯾن
ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫو ﻣﺎ ﯾﻧطوي ﻋﻠﻰ ﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣرﺗﻔﻌﺔ وﻣﺧﺎطر إﻣﺎ اﻣﺗﻼك ﻣراﻛز ﺗﻘدﯾم ﻫذﻩ اﻟﺧدﻣﺎت  
 اﺳﺗﺛﻣﺎر ﻣرﺗﻔﻌﺔ أﯾﺿﺎ؛
أو أن ﺗﻌﻬد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺄداء ﻫذﻩ اﻟﻣﻬﻣﺔ إﻟﻰ أﺣد اﻟﻣراﻛز اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق، اﻷﻣر اﻟذي ﻗد  
ي ﯾﻌرض اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ ﻣﺧﺎطر ﻓﻘد اﻟﺳوق إذا ﻟم ﺗؤدي ﻫذﻩ اﻟﻣراﻛز اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟوﺟﻪ اﻟذ
  . 2ﯾﺷﺑﻊ رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك وﯾزﯾد ﺗﻣﺳﻛﻪ ﺑﺷراء اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣرات ﻋدﯾدة
 اﻟدوﻟﻲ اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻧﺗﺞ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻫﻲ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﺧﻼل اﻟﻌﻘود اﻟﻘﻠﯾﻠﺔ اﻟﻣﺎﺿﯾﺔ ظﻬرت ﺛﻼث ﺗوﺟﻬﺎت ﻟﻌوﻟﻣﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ 
" ﺗﻌﻛس ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق، ﻓﺈذا ﻗدم اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﻣوﺣدة ﻫذا ﻣﺎ ﯾﻌرف ﺑﺎﻟﺗﻧﻣﯾط أو اﻟﺗوﺣﯾد 
أذواق ﻛل ﺳوق دوﻟﻲ ﻓﻬذا م ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت و ء، أﻣﺎ إذا ﻗدم ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺗﻼ" noitasidradnatS
  "  noitatpadA" ﯾﻌرف ﺑﺎﻟﺗﻛﯾﯾف 
ظﻬر ﻫذا اﻟﺗوﺟﻪ ﻓﻲ اﻟﺳﺗﯾﻧﺎت ﻣن اﻟﻘرن اﻟﻌﺷرﯾن، ﺣﯾث ﻋرف اﻟﻛﺎﺗب ﻟﻘد  :اﻟﺗوﺣﯾد ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔإ :اﻟﻔرع اﻷول
ﻣن ﺧﻼل أﻧظﻣﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺎﻷﺳﻌﺎر ذاﺗﻬﺎ و ﺞ ذاﺗﻬﺎ و ﺗﻘدﯾم ﺧطوط اﻟﻣﻧﺗ:" اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوﺣد ﺑﺄﻧﻪ"  llezzuB" ﺑوزﯾل 
ن ﺗﺑﻧﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت وﻓﻘﺎ ﻟرأي اﻟﻛﺎﺗب ﻓﺈ، و "ﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدول اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﻣدﻋوﻣﺔ ﺑﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗروﯾﺞ ذاﺗﻪ ﻓو ذاﺗﻬﺎ 
ﺗﻧﻔﯾذﻫﺎ ﻓﻲ أﻛﺛر ﻣن ﺳوق وطﻧﻲ واﺣد ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ ﻗوة اﻟﺣواﺟز ﺎت ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوﺣد و ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾ
ﻠﻛﯾن وﻣﺧﺗﻠف اﻟﻘﯾود ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﺗﻔﺿﯾﻼت اﻟﻣﺳﺗﻬاﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻻاﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و 
  .ﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوﺣدة ﻗﺗﺻﺎدي اﻟﻣﺗوﻗﻊ ﻣن ﺗﺑﻧاﻟﻌﺎﺋد اﻻاﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ و 
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ﺗﻧﺎﻣﻲ ﻧﺗﻘﺎل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و اﺗﺻﺎﻻت اﻟﺗﻲ أدت إﻟﻰ ﺳرﻋﺔ اﻻﻋن اﻟﺗﻘدم ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﻘﻧﯾﺔ و ﻓﻲ ﺣﯾن ﻧﺟم 
ﻷﻓراد، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗﺟﺎﻧس ﺣﺎﺟﺎت ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﺣﺿﺎرﯾﺔ ﺑﯾن اظﺎﻫرة ﺳﻔر اﻷﻓراد ﺑﯾن اﻟدول إﻟﻰ اﻟﺗﻼﺷﻲ اﻟﺗدرﯾﺟﻲ ﻟﻼ
ﻟﻬذا أﺻﺑﺣت اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻗﺎدرة ﯾب ﺣﯾﺎﺗﻬم ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و أﺳﺎﻟو  ﺗﻔﺿﯾﻼت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنو 
ﻫذا و اﻟﺗﺳوﯾق، ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج و اﺔ ﻣوﺣدة ﺗﻬدف ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﯾﻋﻠﻰ ﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘ
ﻫذا ﻻ ﯾﻣﻧﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن و  ﺧﻔﺿﺔ ﻓﻲ ﻛﺎﻓﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ،ﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻧﺞ ذو ﺗﻘﻧﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ و ﯾؤدي إﻟﻰ ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗ
ﻓﺎت ﺧﺗﻼإﺟراء ﺑﻌض اﻟﺗﻌدﯾﻼت ﻋﻠﻰ ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ أو ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ وﺟود ﺑﻌض اﻻ
  .1اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻟﺑﺳﯾطﺔ ﻓﻲ اﻟﻘﯾم اﻟﺣﺿﺎرﯾﺔ و 
ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت  ﻫذا ﯾدﻓﻊﺗﺻﺎﻻت و اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘوم ﺑﺗوﺣﯾد اﻹﻧﺗﺎج واﻟﺗوزﯾﻊ و ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻧﻰ ﻫذﻩ اﻹ
ﺗﻛﺎﻟﯾف  ﺗﺧﻔض ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أنﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ ﺟودة ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم وﺗﺧﻔﯾض أﺳﻌﺎرﻫم، و اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻼ
  . 2ﺗﺣﻘق وﻓرات اﻟﺣﺟم ﺑواﺳطﺔ اﻟﻌوﻟﻣﺔاﻟﺗﺳوﯾق و 
ﺄﻛﺛر ﺗﺟﺎﻧﺳﺎ، ﻓﻋﺗﻘﺎد ﺑﺄن اﻟﻌﺎﻟم أﺻﺑﺢ أﻛﺛر اﻟﺣﺟﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗدﻋم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد ﻫو اﻻو 
ن ﻓﻲ ﺗﻔﺿﯾﻼت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻫذا أدى إﻟﻰ ﺗﺟﺎﻧس أذواق و ﯾﺎ، و اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﺗﺻﺎﻻت و ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻟﺗﻘدم ﻓﻲ اﻻوﺑﺧﺎﺻﺔ 
  .اﻟﻣطﺎﻟب ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت واﻟرﻏﺑﺎت و اﻻﺗﻘﺎﺳم اﻟﺗﻔﺿﯾﻼت و اﻟﻌﺎﻟم و 
ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺣواﺟز ﻣن ﺷﺄﻧﻬﺎ أن ﺗﺟﻌل ﺗﺷﺎﺑﻪ ﻓﻲ اﻟﻣطﺎﻟب ﺟﻧﺑﺎ إﻟﻰ ﺟﻧب وﻣﻊ ﺗﻘﺎرب اﻟﺛﻘﺎﻓﺎت و ﻫذا اﻟ
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺑﻌض ﻣزاﯾﺎ اﻟﺗوﺣﯾد ﻓﻲﺗوﺣﯾدا ﻣﻊ ﺑراﻣﺞ ﺗﺳوﯾق ﻣوﺣدة، و  ﺑﺄﻛﺛراﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
  ﻫوﯾﺔ ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ أﻧﺣﺎء اﻟﻌﺎﻟم؛ﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺣﺎﻓظ ﻋﻠﻰ ﺻورة ﺛﺎﺑﺗﺔ و اﻟﺗوﺣﯾد ﯾﺳﻣﺢ ﻟﻠ :أوﻻ
  ﻛﻣﺎ ﯾﺳﻣﺢ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗطوﯾر ﺣﻣﻠﺔ إﻋﻼﻧﯾﺔ واﺣدة ﻟﻣﺧﺗﻠف اﻷﺳواق؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  . 3وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن، ﺗﻛﺎﻟﯾف إﻧﺗﺎج اﻹﻋﻼﻧﺎت: ﻣﺟﺎل اﻹﻋﻼﻧﺎت ﻣﺛلﯾؤدي إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق وﻓرات ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ و  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
   :ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗﻛﯾﯾف ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ: اﻟﺗﻛﯾﯾف إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
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ﻣﺟﻣوع اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻣﺧططﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ ﻣطﺎﻟب اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق :" ﯾﻌرف اﻟﺗﻛﯾﯾف ﺑﺄﻧﻪ - 
  . 1"اﻟﻣﺳﺗﻬدف 
اﻟﻣﻌﻧوﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺻﺎﺋص اﻟﻣﺎدﯾﺔ و اﻟﺧو اﻟﺗﻌدﯾل اﻹﺟﺑﺎري ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻣﻘﺎﯾﯾس اﻟﻣﺣددة :" ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
  " .اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻟﻣﺳﺗﻬدف، ﻣن أﺟل ﺟﻌل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﻼﺋﻣﺎ ﻟﻠظروف اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
ﺗوﺟﻪ اﻟﺗﻛﯾﯾف اﻟﻛﺎﻣل ﻪ اﻟﺗوﺣﯾد اﻟﻛﺎﻣل، و ﺟﻫو ﻧﻘﯾض ﻟﺗو وﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﺗوﺟﻪ اﻟﺗﻛﯾﯾف اﻟﻛﺎﻣل 
اﻟﺧﺻﺎﺋص و اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ اﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ و و ﺻﺎدي ﻗﺗﻣﺳﺗوى اﻟﺗطور اﻻو  ﺧﺗﻼﻓﺎت ﺑﯾﺋﯾﺔاﻓﺗراض وﺟود اﻘوم ﻋﻠﻰ ﯾ
اﻷﺳواق اﻟﻔرﻋﯾﺔ ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ، ﻟﻬذا ﯾﻔﺿل  /ﺳﺗﻌﻣﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﯾن اﻟدولااﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻐرض ﻣن 
م ءي ﻛل ﻣﺎ ﯾﻼأﺑﻌض اﻟﻛﺗﺎب ﺑﺄن ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻛﯾﯾف ﺑرﻧﺎﻣﺟﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺑدﻻ ﻣن ﺗوﺣﯾدﻩ، 
  .اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻟﻛل ﺳوق ﻋﻠﻰ إﻧﻔراد 
إﻟﯾﻪ ﻟﯾﻔﯾت  ﺳﺗﻧدارﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ اﻟذي أن ﺗﺟﺎﻧس ﺣﺎﺟﺎت و  retroPﯾرى ﺑورﺗر و 
اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ دوﻟﯾﺎ، ﺑل اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق ﺳﺎﺳﻲ ﻟﺗوﺣﯾد اﻷﻧﺷطﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و ﻛﻣﻌﯾﺎر أ ttiveL
اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫو اﻟذي ﯾﺟب أﺧذﻩ ﻛﻣﻌﯾﺎر أﺳﺎﺳﻲ ﻟﺗوﺣﯾد أو ﺗﻛﯾﯾف اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﺣﯾث أن ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﺗﺗﺿﻣن 
ﻋﺗﺑﺎر اﻟﺗﻲ ﯾﺗطﻠب ﺗطوﯾرﻫﺎ اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك، و ﻟﺗﻲ ﺗﺧﻠق ﻗﯾﻣﺔ ﻣﺿﺎﻓاﻟﻌدﯾد ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ ا
  . 2ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﻛل ﺳوق ﻓرﻋﻲ ﻋﻠﻰ إﻧﻔراد
ﻫل ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳوق اﻟدوﻟﻲ أن ﯾﺣﺎول ﺗوﺣﯾد أو : ﺑﺳؤال اﻟﺑدءﯾﻣﻛن  :اﻟﻣوﻗﻔﻲ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ ﻧﻣوذجاﻟ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﺗﻛﯾﯾف ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ؟ ﻓﻣن اﻟواﺿﺢ أﻧﻪ ﻻ ﺗوﺟد إﺟﺎﺑﺔ ﻣﺣددة ﻟﻬذا اﻟﺳؤال، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﻻ ﯾﻣﻛن أن ﯾﻛون ﻫﻧﺎك ﺗوﺣﯾد 
ﻣن ت ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، و ﻫذا ﯾﻔﺗرض ﺳﯾﺎﺳﺎﺗري ﯾﺟب أن ﺗﻠﺑﻲ اﻟﺳﻠﻌﺔ رﻏﺑﺎﺗﻪ و ﻛﺎﻣل، ﻓﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺷ
ﻣﻧﻪ ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻛون أﻣﺎم ﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﺑﺈﺗﺑﺎع ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗوﺣﯾد، و ﻓﺈن ﻣن اﻟﻣﻣﻛن ﻏﺎﻟﺑﺎ ﺗﺧﻔﯾض ا وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﺑﺎﺋﻊ
ﯾن ﺗاﻟﺳﺎﺑﻘ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﯾن، ﻟﻬذا ﻟﻠﺗوﻓﯾق ﺑﯾن 3ﺧﯾﺎرﯾن إﻣﺎ ﺗﺣﻘﯾق ﻣﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن أو ﺗﺣﻘﯾق ﻣﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣﺷﺗرﯾن
ﻟﻛل ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد أو اﻟذي ﯾﻔﺗرض ﺑﺄن ﺗﺑﻧﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ، و  ﻋﺗﻣد ﺑﻌض اﻟﻛﺗﺎب اﻟﻧﻣوذج اﻟﻣوﻗﻔﻲا
  .اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔف ﻋﻠﻰ اﻟظروف اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ و اﻟﺗﻛﯾﯾف اﻟﻛﺎﻣل ﻟﻸﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗوﻗ
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ر ﺑﯾﺋﺗﻬﺎ اﻟداﺧﻠﯾﺔ اﻟﺗﻛﯾﯾف ﻋﻠﻰ ﻣوﻗﻔﻬﺎ ﻣن ﻋﻧﺎﺻ وﺧﺗﯾﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻛل ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد أاﺣﯾث ﯾﻌﺗﻣد 
  .ﺎﻓﺳﻲ اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺎ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، وﺻوﻻ إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺗﻧﻣواﺋﻣﺗﻬﺎ ﻣﻊ ﻋﻧﺎﺻر ﺑﯾﺋﺗﻬو 
اﻟذي ﯾﺑﯾن أن اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﻧﻣوذج ﺷﺎﻣل ﻟﻌوﻟﻣﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  niaJﻗﺗرح اﻟﻛﺎﺗب اﻓﻘد 
د ﺣدﺗؤﺛر ﺑدورﻫﺎ ﻓﻲ أداء اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و  اﻟﺗﻲﺗﺗﺣدد ﺑﺎﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ و  اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔدرﺟﺔ ﺗوﺣﯾد أو ﺗﻛﯾﯾف 
  :اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻵﺗﯾﺔﻫذا اﻟﻛﺎﺗب اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ و 
  ؛اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔو اﻟﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺟﻐراﻓﯾﺔ  :اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف :أوﻻ
  ؛اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔو  ظروف اﻟﺳوقو ﺗطوﯾر اﻟﺳوق  :اﻟﻣوﻗف اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻓﻲ اﻟﺳوق :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛ﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔﻣوﻗﻌﻪ أﻣﺎم اﻟﻣﺞ و ﻧوع اﻟﻣﻧﺗ :طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ؛اﻟﺑﻧﯾﺔ اﻟﺗﺣﺗﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾقاﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ و و اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ و اﻟﻣﺎدﯾﺔ اﻟﻌواﻣل  :اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ :راﺑﻌﺎ
ﻓروﻋﻬﺎ اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ وﻣﻧﺢ ﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣرﻛز اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و اﻟﻌﻼو ﻓﻠﺳﻔﺔ اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ  :ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧظﻣﺔ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
 .اﻟﺻﻼﺣﯾﺎت 
ظروف اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻣﻊ  ﺗﺷﺎﺑﻬتﻣﻧﻪ ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺗﺑﻧﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣوﺣدة إذا و 
ﻧﻬﺞ ﺣﯾﺎﺗﻬم ﺳﻠوك اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و و ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻻ: ظروف اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﻣن ﺣﯾث
اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻛذﻟك ذاﺗﻬم و  اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ وﻣواﺟﻬﺗﻬﺎ ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ وﻗﯾﻣﻬم اﻟﺣﺿﺎرﯾﺔ
ﻣرﻛزﯾﺔ ﻓروﻋﻬﺎ اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﻓﺿﻼ ﻋن رﻏﺑﺗﻬم ﻓﻲ راء ﻓﻲ اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و اﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣدﺎرﺟﯾﺔ و اﻟﺧ
  .ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻛﯾﻔﺔ  اﻟﻌﻛس ﯾﻛون ﺻﺣﯾﺢ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔاﻟﺻﻼﺣﯾﺎت، و 
: اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲﺛﻼث ﻣﺗﻐﯾرات رﺋﯾﺳﯾﺔ و ﻋﻠﻰ ﺗﻔﺎﻋل ﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن ﺗوﺣﯾد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﺗوﻗف و 
: ﺧﺻﺎﺋص اﻟدوﻟﺔ ﺗﺗﺿﻣن ﻛل ﻣنﺣﯾث أن ﺧﺻﺎﺋص اﻷﺟزاء اﻟﺳوﻗﯾﺔ، و ﻟدوﻟﺔ ﺧﺻﺎﺋص او ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺞ 
اﻟﺗﻣﺎﺛل وأﺧﯾرا ﻣﻌدل اﻷﻣﯾﺔ و اﻟﻧﻔﺳﻲ اﻟﺑﻌد اﻟﺟﻐراﻓﻲ و و ﻗﺗﺻﺎدي واﻟﺗﻘﻧﻲ اﻟﺗطور اﻻو ﺟﺗﻣﺎﻋﻲ اﻻو اﻟﻧظﺎم اﻟﺳﯾﺎﺳﻲ 
  . 1اﻟﺣﺿﺎري
، ﻋﻠﻣﺎ أن ﻟﻛل ﻣﻧﻬﻣﺎ ؟ ﻣﺎ ﻫﻲ أﻓﺿل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ :ولﯾﺑﻘﻰ اﻟﺗﺳﺎؤل ﻣطروح ﺣو 
ﺧﺗﯾﺎر ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺳﻧﺑﯾﻧﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻻإﯾﺟﺎﺑﯾﺎت وﺳﻠﺑﯾﺎت و 
  :ﻫﻲ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲاﻟﺗﻛﯾﯾف و 
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ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻋﻛس اﻟﺳﻠﻊ دﻟت ﺑﻌض اﻟدراﺳﺎت ﻋن ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺗوﺣﯾد : طﺑﯾﻌﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ - 
ﻟﺳﻠﻊ ﻏﯾر ﻫذا ﻷن اﻏﯾر اﻟﻣﻌﻣرة ﻋن اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻌﻣرة، و ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﺎج إﻟﻰ ﺗﻌدﯾل أﻛﺑر ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺳﻠﻊ اﻻ
  . ااﻟﻌﺎدات اﻟﺗﻲ ﺗﻣﯾز ﻛل دوﻟﺔ ﻋﻠﻰ ﺣداﻟﻣﻌﻣرة ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻸذواق و 
ﻛﻣﺎ أن ﻛل ﻣرﺣﻠﺔ ﺗﺣﺗﺎج إﻟﻰ  ﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ دورة ﺣﯾﺎﺗﻪ ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺳوق ﻵﺧر،: درﺟﺔ ﺗطور اﻟﺳوق - 
( دوﻟﻲ -ﻣﺣﻠﻲ)ﺧﺗﻼف اﻟﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗواﺟد ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﺳوق ﻵﺧر ﺎﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، و إﺳﺗ
  .اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﺗﺻﻣﯾﻣﻪ ﻟﻠﻣواﺋﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﺳوق و  ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ ﺗﻌدﯾﻼت ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ
ف ﯾﻟﺎﺗﺷﻣل ﺗﻛ اﻟظروف اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺑﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﺗﻌدﯾل اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ : اﻟﺗﻛﻠﻔﺔاﻟﻌﺎﺋد و  - 
، ﻓﺎﻟﺗوﺣﯾد ﯾﺟﻧب ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺦ...ﺳﻣﻪ اﻟﻣﻣﯾزاﻣﯾم اﻟﻣﻧﺗﺞ وﺧﺻﺎﺋﺻﻪ وﺗﻐﻠﯾﻔﻪ و اﻟﺗﻐﯾﯾر اﻟﻣﺎدي ﻟﺗﺻاﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر و 
ٕاﺟراءات ﻣراﺟﻌﺔ اﻟﺟودة ﻗد ﺗم إرﺳﺎؤﻫﺎ ﻣن ﻗﺑل، ﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج و اﻟﺗطوﯾر ﻧظرا ﻷن اﻟﺗاﻟﺑﺣث و 
ﻋﻠﯾﻪ وز ﻗﺑوﻻ أﻛﺛر ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗﻌدﯾﻠﻪ و ﻟﻰ ﺻﻌوﺑﺔ ﺗﺣدﯾد ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻔرﺻﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ ﻛﻣﯾﺎ، ﻷن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻗد ﯾﺣﻣﻊ اﻹﺷﺎرة إ
  .اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ وﺟب ﺗﻌدﯾل اﻟﻌﺎﺋد و 
 ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻫﻧﺎك ﻗواﻧﯾن ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻓﻲ دول ﻣﺗﻌددة ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺄﻣور ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ: اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ - 
ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺿرورة  ﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔرضﺎت اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ واﻟﺷراﺋﺢ اﻟﺿرﯾﺑﯾﺔ، و اﻟﺗﻌرﯾﻔو ﺧﺗراع ﺑراءات اﻻو ﻣﺳﺗوى أداﺋﻪ 
  .ﺗﻌدﯾل اﻟﻣﻧﺗﺞ
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺗﻠﺑﯾﺔ  مﺷﺗداد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻔرض ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗﻌدﯾل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬا: اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ - 
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺗﻘوم ﻓﻲ ﻏﯾﺎب ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺗﻣﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و  ﺑﻬذااﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن واﻟﺗﻼؤم ﻣﻊ اﻟظروف اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و 
  .اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗوﺣﯾد 
وﺗﻌﻧﻲ اﻟﻣﻧﺷﺋﺎت واﻟوظﺎﺋف اﻟﺿرورﯾﺔ اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﺧﻠق وﺗطوﯾر وﺧدﻣﺔ اﻟطﻠب واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ : اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺳﺎﻋدة - 
ؤﺛر ﯾﻣﺳﺗوى أداء ﻫذﻩ اﻟﺧدﻣﺎت ن ﺗواﻓر وﺗﻛﻠﻔﺔ و أﻋﻠﻣﺎ اﻟﺦ، ...اﻹﻋﻼنو اﻟﺟﻣﻠﺔ وﻛﺎﻻت اﻟﺑﯾﻊ ﻣﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ و 
  .ﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺻﻣﯾم اﻟﻣ
  .اﻟﻣوارد اﻟﺗﻲ ﺗؤدي إﻟﻰ ﺿرورة ﺗﻌدﯾل اﻟﻣﻧﺗﺞﺗﺗﻣﺛل أﺳﺎﺳﺎ ﻓﻲ اﻟطوﺑوﻏراﻓﯾﺎ واﻟﻣﻧﺎخ و : اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﺎدﯾﺔ -






اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك درﺟﺔ ﺗﻘﺑل ﻗﺗﺻﺎدي و اﻟﻧﻣو اﻻات اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن اﻟﻔروق اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ و ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺗﺄﺛﯾر : ظروف اﻟﺳوق - 
 . 1ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ ﻗرارات اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﻌدﯾل اﻟﻣﻧﺗﺞ
 ﻣزاﯾﺎ وﻣﺳﺎوئ وﺣﺎﻻت اﻻﺳﺗﺧدام ﻛل ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد واﻟﺗﻛﯾﯾف(: III.10)ﺟدول رﻗم 
  ﺳﺗﺧدامﺣﺎﻻت اﻻ  اﻟﻣﺳﺎوئ  اﻟﻣزاﯾﺎ  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ
  اﻟﺗوﺣﯾد
  
ﻋﻼﻣﺔ ﻣﻌﺗرف  ﺗﻌطﻲ -
  . ﺑﻬﺎ دوﻟﯾﺎ
اﻟﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ  ﺗوﺣد -
  .ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ واﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﺑﻠد
ﺗﻘﻠص ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺑﺣث  -
  .واﻟﺗطوﯾر
اﻻﻋﺗﺑﺎر ﻻ ﺗﺄﺧذ ﺑﻌﯾن  -
اﻻﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن 
  .اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣﺣﻠﯾﺎ ودوﻟﯾﺎ
  
  .ﻣﻧﺗﺞ ﺻﻧﺎﻋﻲ -
  .اﻧﺗﻬﺎج ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻻﻧﺗﺷﺎر -
  .ﻣوارد وٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻣﺣدودة -
  .ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ -
   .ﺗﺟﺎﻧس رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن -
وﺗﻘﻠﯾل اﻟﺣﺟم  اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق وﻓرات-
  .اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف
  .زﯾﺎدة وﻻء اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن-
ﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻﻋﺗﺑﺎر ﺗ -  اﻟﺗﻛﯾﯾف
 اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾناﻻﺧﺗﻼﻓﺎت 
  .اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣﺣﻠﯾﺎ ودوﻟﯾﺎ
ﻛل  ﺣﺎﺟﺎتﻣﻧﺗﺞ ﯾﻠﺑﻲ  -
وﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ  ﺳوق
  .ﺧﺻﺎﺋﺻﻪ
  
  .ﻣﻧﺗﺞ اﺳﺗﻬﻼﻛﻲ -  .ارﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف  -
  .اﻧﺗﻬﺎج ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗرﻛﯾز -
  .وﻓرة اﻟﻣوارد واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت -
  .ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺷدﯾدة -
  .اﺧﺗﻼف رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن -
   .اﻟﻘدرات اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنﺗﻧوع  -
  .ظروف اﻻﺳﺗﺧدام ﺗﻧوع  -
  .اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔاﻟﺗﺄﺛﯾرات  -
اﻷﺳواق ﻓﻲ  ﺧﺎص ﺑﺎﻟﻌﻣلﻧﻣوذج  -
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
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 وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ دوﻟﯾﺎﺗراﺗﯾاﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ إﺳ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺣول إﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﺳواء ﻛﺎﻧت اﻟﺗﻛﯾﯾف أو اﻟﺗﻧﻣﯾط ﯾﺗﺄﺛر ﺑﻛل ﻣن إن ﻗرار 
 .اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑدورﻫﺎ ﺗؤﺛر ﻓﻲ اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾريﺎﺋص اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ واﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ، و اﻟﺧﺻ
ﺧﺗﻼﻓﺎت ﻛﯾﯾف ﻓﻬو ﺿروري ﻧظرا ﻟﻼﯾﻌطﻲ ﻋﻼﻣﺔ ﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻣﻌﺗرف ﺑﻬﺎ ﻋﺎﻟﻣﯾﺎ، أﻣﺎ اﻟﺗﻓﺎﻟﺗوﺣﯾد ﯾﻘﻠل ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف و 
ﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﺗﺳﺎؤل ﺣول أي ﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﯾن ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ ﻛﺛﯾرة ﺑﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣﺣﻠﯾﯾن واﻷﺟﺎﻧب، و اﻟ
  .اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻗﻲ ظل اﻟﻌواﻣل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
اﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﺔ و ﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣن ﻫﻧﺎ ﯾﺗم ﺗﺣدﯾد اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠو 
  . واﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ دوﻟﯾﺎاﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻋﻠﻰ واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ  . اﻟﻣﻌﺗﻣدة دوﻟﯾﺎ






  . ﺔإﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﻣن : اﻟﻣﺻدر                     
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻟﻠﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق وﻓﻲ
  اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻷول
 ﺧﺻﺎﺋص اﻹدارة : أوﻻ
ﻟﺗزام اﻹدارة ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻫﻲ واﺣدة ﻣن اﻟﻣﺣددات اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻸداء اﻟﺗﺻدﯾري، ﺣﯾث ﯾﺳﻣﺢ ا: ﻟﺗزام اﻹدارياﻻ  -
اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد ﺑدورﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻌزﯾز اﻷداء و  ،إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳوﯾق اﻟﺻﺎدراتﺎح ﻟﺗزام اﻹدارة اﻟﻌﺎﻟﻲ ﺑﻣﺗﺎﺑﻌﺔ ﻧﺟا
  .اﻟﺗﺻدﯾري 
  اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
  ﻗطﺎع اﻟﻧﺷﺎط -
 اﻟﺣﻛوﻣﺔ -
  اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ
ﺧﺻﺎﺋص  -  ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺞ - ﺣﺟم اﻟﻣﻧظﻣﺔ   -
ﺑﺗﻛﺎر اﻻ -اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ  اﻟﺧﺑرة  –اﻹدارة 
  اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ
 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧﻣﯾط  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻛﯾﯾف
  اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري






اﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﻋﻼﻗﺔ ﺑﻧﺗﺎﺋﺞ ﺞ اﻟﻣﺻدر و أي ﺗﺻور اﻹدارة ﻟﻠﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗ: ﺗﺻور اﻹدارة ﻟﻠﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ -
ﺗزﯾد ﻣن ﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ر اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت، أي أن ﺛﻘﺔ اﻹدارة اﻟﻛﺑرى ﻓﻲ اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻد
  .ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ
ﻣدى ﻣﺳﺎﻫﻣﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎح ؟ ﻣﺎ و  ،ف ﺗﺗوﻗﻊ اﻹدارة ﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﺻدﯾرأي ﻛﯾ: إدراك اﻹدارة ﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﺻدﯾر -
  .ﻫﻲ ﻣﺣددات ﺟﯾدة ﻟﻸداء اﻟﺗﺻدﯾري و 
طر اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ اﻟﻣﺧﺎ: وﺟدت أن ﺗﺻور اﻹدارة ﻟﺣواﺟز اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻔﺗرﺿﺔ ﻣﺛل: إدراك اﻹدارة ﻟﺣواﺟز اﻟﺗﺻدﯾر -
  .رﺻﺎد اﻟﺗﻣﯾز ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﺗﺻدﯾر ﻣﻬﻣﺔ ﻹ ﯾقﺗﻌاﻟﺗﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ و 
ﯾﻣﻛن ﻣن رﺻﺎد اﻟﻣﻧﺗظم ﻟﻸداء اﻟﺗﺻدﯾري، و اﻟﺗوﺟﻪ اﻟدوﻟﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻹ وأﻟﯾﺔ اﻟرؤﯾﺔ اﻟدو : اﻟﺗوﺟﻪ اﻟدوﻟﻲ ﻟﻺدارة -
  .ﺑﺗﻌﺎد ﻋن اﻟﺗﻬدﯾدات اﻻظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ أن ﺗرى أﻓﺿل اﻟﻔرص و ﺧﻼﻟﻬﺎ ﻟﻠﻣﻧ
إذا ﻗﺎم ﻣدﯾر اﻟﺗﺻدﯾر ﺑﺎﻟﺗوﺟﻪ ﺑﺎﻟﻌﻣﯾل ﺑﻣﺳﺗوى ﻋﺎل ﻓﻬذا ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ اﻟوﺻول إﻟﻰ أداء : اﻹدارة ﺗﺗوﺟﻪ ﺑﺎﻟﻌﻣﯾل -
  . 1ﻓﻌﺎل ﻟﻠﺗﺻدﯾر، أﻣﺎ إذا ﺗوﺟﻪ ﺑﻣﺳﺗوى ﻣﻧﺧﻔض ﻓﻬذا ﯾؤدي إﻟﻰ أداء أﻗل ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر
اﻟﺗﺻدﯾر ﺗﻛﻣن  ورﯾﺔ، ﻓﺄﻧﺷطﺔﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﺗوﺻف ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻧﺑؤ داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻛﻌﻣﻠﯾﺔ ﺿر : اﻟﺧﺑرة اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻠﻰ طول اﻟﺧﺑرة اﻟﻣﺗراﻛﻣﺔ ﻋﺎ دوﻟﯾﺎ ﻓﻲ ﻧﻣط ﺗدرﯾﺟﻲ ﺑﺎﻟﺗﻌﻠم و ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺗوﺳﯾﻊ ﻣﺷﺎرﻛﺗﻬو  وراء ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻌﻠم
دام اﻟﻣزﯾد ﻣن ﺳﺗﺧﺎﻋﻼوة ﻋﻠﻰ ذﻟك ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻫﻲ أﻛﺛر ﺗﻘدﻣﺎ ﻓﻲ ﻣرﺣﻠﺔ ﺗدوﯾﻠﻬﺎ ﺗﻠﺗزم ﺑ، و اﻟطرﯾق
ﺗطوﯾر ﺷﺑﻛﺎت أﻛﺛر ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ ، و ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑﺎﻷﺑﺣﺎث ﺣول اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲاﻹدارﯾﺔ اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ و 
 . 2اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ذات اﻟﺻﻠﺔ
ﯾﯾف ﺗﻛ /اﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ ﺗوﺣﯾدواﻣل اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾن ﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﺗﻌﺗﺑر اﻟﺧﺑرة اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺑﯾن اﻟﻌ
ﻋدة ﻣؤﺷرات ﺗدل ﻋﻠﻰ اﻟﺧﺑرة  ﻓﻬﻧﺎك، 3ﻛذﻟك ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى أداء ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرةإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾق اﻟﺻﺎدرات و 
أﺣﯾﺎﻧﺎ دول اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﻋدد اﻟو اﻟﻧطﺎق اﻟﺟﻐراﻓﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻛﻌدد ﺳﻧوات اﻟﺗﺻدﯾر 
ﺑﻌﺑﺎرة أﺧرى ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﻟدﯾﻬﺎ ﺧﺑرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و  ﻋﻣرﻟدرﺟﺔ اﻟﺗﺧطﯾط ﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾر و  ﻧﻌﻛﺎسااﻟﺗﺟرﺑﺔ ﻫﻲ 
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ﻟﻬذا و   .1ﻫذا ﻟﻣﻌرﻓﺗﻬﺎ اﻟﺟﯾدة ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔوﻣﺧﺎطر اﻟﺗﺻدﯾر ﻗوﯾﺔ و ﻟﻠﺣواﺟز  ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﺗﻛون ﻣواﺟﻬﺗﻬﺎ
ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻛﯾﯾف، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻫﻲ أﻛﺛر ﻣﯾﻼ ﻟﺗوﺣﯾد ﺎﺑﯾﺔ ﺑﯾن وﺟود اﻟﺧﺑرة اﻹدارﯾﺔ و ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ إﯾﺟ
ﻠﻰ ﻣوﻗف أن م اﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﯾﺗﻔﻘون ﻋظﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻛون ﻫﻧﺎك ﻧﻘص ﻓﻲ اﻟﺧﺑرة اﻹدارﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻟﻬذا ﻓﻣﻌ
 . 2اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﻊ اﻟﻣزﯾد ﻣن اﻟﺧﺑرة ﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻲ أﻛﺛر ﻣﯾﻼ ﻟﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻛﯾﯾف
اﻷداء ﺧﺑرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ و /ﻓﻬﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدراﺳﺎت اﻟﺗﻲ أﺛﺑﺗت أن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ﺑﯾن ﻋﻣر
  :ﯾزﯾد ﻣﻊوﻓﻘﺎ ﻟﻬم ﻓﺈن اﻟرﺿﺎ اﻟﻌﺎم ﺣول اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري و اﻟﺗﺻدﯾري، 
 اﻟﺧﺑرة  اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧط اﻹﻧﺗﺎج؛ 
  . 3اﻟﺗﺟرﺑﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر 
ﻓﻬﻲ ﻻ ﺗزال ﺗﻧﻣو ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ، ت اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣﻌظم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺻﻐﯾرة و ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎﻓﻲ اﻻ: ﺣﺟم اﻟﻣﻧظﻣﺔ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
اﻟﺑﺷرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺗﺻور اﻟﻧﺷﺎط ﻗدراﺗﻬﺎ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ و ﻫذا ﻟﺿﻌف ﺗﺗﺟﻧب اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺄﻧﺷطﺔ دوﻟﯾﺎ و 
اﻟﺗﺻدﯾري، وﺑﻣﺎ أن ﻓرص اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺗﺻﺑﺢ ﻣﺣدودة ﻧظرا ﻟﺻﻐر ﺣﺟم ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﯾﺻﺑﺢ 
ﻟﻬم ﻣوﻗف ﻣواﺟﻬﺔ ﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ، ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻛﺑرى اﻟﺳﺑﯾل اﻟوﺣﯾد ﻟزﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و اﻟﺗﺻدﯾر 
ﺳﺗﻐﻼل ﻗوﺗﻬم اﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﻧﺟﺎح أﺛﻧﺎء ﻣﻣﺎرﺳﺔ ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾر ﻣن ﺧﻼل  ﻫم أﻛﺛر ﻋرﺿﺔﻗوي ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ و 
 .4ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
وﺟود ﻟﻫذا ﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، و ﺣﺟم اﻷﻋﻣﺎل و  ﯾﻌﺗﺑر ﻫذا اﻟﻌﺎﻣل أﻛﺛر إﺛﺎرة ﻟﻠﺟدل ﺣول وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ﺑﯾن
ﺣﺗﻛﺎرات اﻟوطﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﻌطﻲ ﻟﻬم أي ﺣﺎﻓز ﺑﺳﺑب اﻻ ﻛﻧﻬﺎ أﻛﺛر ﺗوﺟﻬﺎ ﻟﻠﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲﻣﻧظﻣﺎت ﻛﺑﯾرة ﺟدا ﻟ
 .ﻟﻠﺗﺻدﯾر 
ﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻟﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺗﺻدﯾر إﻣﺎ ﻋن طرﯾق اﻟﺣﺎﺟﺔ ﺑﯾن ﺣﺟم اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  ﺑﯾﺔﺎﯾﺟاﻹﯾﻣﻛن ﺗﻔﺳﯾر اﻟﻌﻼﻗﺔ و 
ﻣوارد ﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻟﻠﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق، أو اﻟﺣﺎﺟﺔ إﻟﻰ ﺗطوﯾر اﻟﻬﯾﺎﻛل اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻓﻲ 
  .5اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺗوزﯾﻌﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺟﻣﯾﻊ أﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔاﻟﺗدوﯾل و اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﻲ ﺗزﯾد ﻣﻊ 
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درﺟﺔ و اﻟدوﻟﯾﺔ  ﺗﻬﺎﺧﺑر و  ﻬﺎﻗدراﺗﻬﺎ ﺗﻧﻌﻛس ﻋﻠﻰ ﻣزاﯾﺎ ﺣﺟﻣوﯾق اﻟﺻﺎدرات ﻓﺈن أﺻول اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﻔﻲ ﺗﺳﻓ
ﻫذﻩ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺻﺎدرات، وﻣﻧﻪ ﻓﺎﻟﺗﺻرف  اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ، ﻛلﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ و  اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ
ﻫذا اﻟﺗﺻدﯾر، و ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻣوﺟودة ﺑﯾن أﺳواق اﻟﻘدرات ﯾﻣﻛن اﻟﻣﺻدرﯾن ﻣن اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻻاﻷﺻول و  ﻓﻲ ﻫذﻩ
ﺗﻧﻔﯾذﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﺣو ﻓﻌﺎل، ﻟذﻟك ﻓﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر و اﻟاﻟﺗﺳوﯾق  ﻟﺗﺷﻛﯾل إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت
  . 1ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻷداءﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾق اﻟﺻﺎدرات و 
اﻟﻣﺻدرة ﻣن ﺧﻼل زﯾﺎدة ﺑﺗﻛﺎر اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻋﻠﻰ ﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻣﻛن أن ﯾؤﺛر اﻻ :اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲﺑﺗﻛﺎر اﻻ :راﺑﻌﺎ
ﯾﻣﻛن ﺗﺣﻠﯾل ﻫذا ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﺳﺗﺣداث اﻛذا و ﻣﻧﻪ ﺗﻧﺧﻔض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، اﻹﻧﺗﺎج و 
ا ﯾرﯾدون اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﯾﺟب ﻟﻛن إذا ﻛﺎﻧو دة ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ، و اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟو 
 .أن ﯾﻘوﻣوا ﺑﺗرﻗﯾﺔ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎت ﻹﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ 
ﻗد وﺟدت أن أن ﯾؤﺛر ﻋﻠﻰ اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ؟ و ﺑﺗﻛﺎر ﻛﯾف ﯾﻣﻛن ﻟﻼ: ﻋدة دراﺳﺎت اﻟﺳؤال ﺣولﺗﻧﺎوﻟت 
ﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ اﺑﺗﻛﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗزﯾد ﻣن اﺣﺗﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾر، ﺑﻣﻌﻧﻰ أن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﺗﻛر ﻟﻪ ﺗﺄﺛﯾر إﯾﺟﺎﺑﻲ ﻋﻠﻰ ﺑاﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣ
ظﻣﺎت ﻗﺎدرة أداء اﻟﻣﻧظﻣﺔ أي أن أﻓﺿل اﻟﻣﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﺻﺎدرات و ﺟدوا ﺑﺄن ﻫﻧاﻟﺗﺻدﯾر، وﻛذﻟك و 
و اﻟوﺻول إﻟﻰ ﺳﺗﺧدام أاأي أن اﻟﻣﺻدر ﯾﺣﺳن أداﺋﻪ ﻣن ﺧﻼل  ،ﻟﯾس ﻋن طرﯾق آﺛﺎر اﻟﺗﻌﻠمﻋﻠﻰ اﻟﺗﺻدﯾر و 
ﺗﻘﻧﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ وﻛﺛﺎﻓﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﺣث  ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻟدﯾﻬﺎ ﻛﻔﺎءات، 2ﺎت اﻟﺣﺟمﻗﺗﺻﺎدﯾاأﺧذ ﻣزاﯾﺎ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﻣﺗطورة و 
 . 3اﻟﺗطوﯾر ﻓﺈﻧﻬﺎ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺄداء ﺗﺻدﯾري أﻓﺿلو 
إن ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻟﻪ ﺗﺄﺛﯾرات ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻣﺎرﺳﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج، ﻓدرﺟﺔ  :ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺞ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﺎﻋﯾﺔ أو ﻧﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻌروﺿﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳواء ﻛﺎﻧت ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺻ
اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  ، ﻓﻲ ﺣﯾن أنﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻻﻟﯾﺑدو أﻛﺛر ﻣﻼﺋﻣﺔ ﺗﻛﯾﯾف اﻟو ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ، ا
  .ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن وﻓرات اﻟﺣﺟم ﻣدراء اﻻﻟﻠإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﻛن  ﻣﻬﺎؤ ﺗﻼاﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ 
ﻗد و ﺞ، ﺗوﻟد ﻟدﯾﻬم اﻟرﻏﺑﺔ ﻟﺷراء اﻟﻣﻧﺗت اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ إدراك اﻟﻌﻣﻼء و ﻫﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾراﻛذﻟك و 
ﺑﯾﺔ ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ أو اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺣﯾث ﻫﻧﺎك وﻋﻲ ﻟدى اﻵﺧرﯾن ﺑوﺟود ﻋﻼﻗﺔ إﯾﺟﺎ ﻫﻲ ﺗﻛون ﻫذﻩ اﻟﻣﺗﻐﯾرات
                                                           
   . 077 :P ,tiC .pO ,eneiksuanieS ataeB ,etialivriV anigeR -1
 cilbuP fo tcapmI ehT :sesirpretnE deziS-muideM dna llamS ni sseccuS tropxE fo secruoS ,E zeravlA otreboR -2
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اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻛﺑﯾرة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻘﯾم اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﺑﯾن ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و 
 .  1ن ﺗﺗﻛﯾف وﻓﻘﺎ ﻟظروف اﻟﺳوقأﻣوﺣدة، أﻣﺎ ﺑﺎﻗﻲ ﻣﻛوﻧﺎﺗﻬﺎ ﻓﯾﺟب 
 اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻟﺗﺻدﯾر وﻫﻲ ﯾﻌﺗﺑر ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق أﺛﻧﺎء ا: ﻗطﺎع اﻟﻧﺷﺎط :أوﻻ
ﺧﺗﻼﻓﺎت ﻓﻲ ﯾﻛﻣن اﻟﻔرق ﺑﯾن ﻣﺧﺗﻠف ﻗطﺎﻋﺎت اﻟﻧﺷﺎط ﻓﻲ اﻻﺗﺿم ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ واﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و 
 .ﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ أو اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻟﻠﻘطﺎع و ... اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔو اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ و اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ : ﺣواﺟز اﻟﺗﺻدﯾر
ﻛﻘوة ﺑﯾﺋﯾﺔ ﺗؤﺛر ﻓﻲ أﻋﻣﺎل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺗﺗدﺧل اﻟﺣﻛوﻣﺔ ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد ﺑﺄﺷﻛﺎل ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ  :اﻟﺣﻛوﻣﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺗﻘوم ﺑﺗﻘدﯾم ﻣﺳﺎﻋدات ﺑﻣﺎ ﻓﻲ ذﻟك اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ ﺣﯾث  ،2ﻛﺎﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ واﻟﺗﺧطﯾط واﻟﻣراﻗﺑﺔ واﻟﺗﺷﺟﯾﻊ
ﻗد أظﻬرت اﻟدراﺳﺎت أن اﻟﺣﻛوﻣﺔ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻠﻌب دور وﻛﯾﻼ ﻓﻲ ﺗدﻓﻘﺎت اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﯾن ﻟﻣﺳﺎﻋدة اﻟﻣﺻدر 
ﻼل ﺗوﻓﯾر ﯾﻣﻛن ﻟﻬﺎ أن ﺗﺣﻔز ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾر ﻣن ﺧ ذﻟكﻛو  ،3ﻟﻠﺗﺻدﯾر، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون ﺣﺎﺟزا ﻟﻠﺗﺻدﯾر
أن ﺗﻘوم ﺑﺗﺷﺟﯾﻊ ﯾﻣﻛن ﻟﻠوﻛﺎﻻت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ و ، 4ﻊ ﺑراﻣﺞ اﻟﺣواﻓز اﻟﺿرﯾﺑﯾﺔ اﻟﺟذاﺑﺔﯾﺗﺷر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ذات اﻟﺻﻠﺔ و 
ﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺗﻘدﯾم اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑزﯾﺎرات اﻟﺳوق ﯾﺑﺗﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺟر و ودﻋم اﻟﺗﺻدﯾر ﻣن ﺧﻼل ﺗﺳﻬﯾل 
وم ﻘﺗﻋﻼوة ﻋﻠﻰ ذﻟك رض اﻟدوﻟﯾﺔ، و ﺎﯾﻊ اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺟﺗﺷﻋﯾن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن و ﺗﻌرﯾف اﻟﻣﺻدرﯾن ﺑﺎﻟﻣوز و 
اﻟﻌﺎدات دة ﻟﻠﻣﺻدرﯾن ﻟﻔﻬم أﻓﺿل ﻟﻠﺛﻘﺎﻓﺔ و ﺗﻘدﯾم اﻟﻣﺳﺎﻋو  ﺎﻋل وﺗطوﯾر اﻟﻌﻼﻗﺔ واﻟﺗدرﯾب واﻟﻣﺷورةﺎﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻔﺑ
 . 5ﺳﺗﺧدام اﻷﻣﺛل ﻟﻠﻣوارد ﻟﺗروﯾﺞ اﻟﺻﺎدراتﻟﻼﻫذا و اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺟرﺑﺔ اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ 
      ﻧﺳﺑﺔ اﻟﺻﺎدرات إﻟﻰ إﺟﻣﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل  :"ﻋﻠﻰ أﻧﻪﻌرف اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﯾ :اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
  أو اﻹﺟﻣﺎﻟﯾﺔ  ﺑﺔ اﻟﺻﺎدرات إﻟﻰ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻛﻠﯾﺔﻋﺑﺎرة ﻋن ﻣﺗوﺳط ﻧﺳ :"ﻌرف ﺑﺄﻧﻪﯾﻛﻣﺎ  ،" ﻟﻣﻧظﻣﺔاﻣﺑﯾﻌﺎت 
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إﻟﻰ أي ﻣدى ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺣﻘق أﻫداﻓﻬﺎ ﻋﻧد ﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﺳوق :" ﺑﺄﻧﻪﯾﻌرف و ، "1ﺧﻼل ﺗﻠك اﻟﻔﺗرة
، ﻓﻌﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن "ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻹﺟراءات اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ أﺳواق اﻟﺗﺻدﯾر :" ﺑﺄﻧﻪ ﯾﻌرف ﻛذﻟكو ، 2"اﻟدوﻟﻲ 
 اﻟﻣﻔﺎﻫﯾﻣﻲﻻ ﯾزال ﻻ ﯾوﺟد ﻗﺑول ﺑﺗﺳﺎوي اﻹطﺎر إﻻ أﻧﻪ ﺗﻧﺎول ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺗزاﯾدة ﻣن اﻟﻛﺗﺎب ﻫذﻩ اﻟﻘﺿﯾﺔ 
، ﻣوﺿوﻋﯾﺔذاﺗﯾﺔ و  ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ﺗداﺑﯾراﻟﺗﻲ ﺗﺻﻧف ﻣﻘﺎﯾﯾس اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري و  ﻪ ﻫﻧﺎك ﺗﻌدد ﻓﻲﻧﻛﻣﺎ أاﻟﺗﺷﻐﯾﻠﻲ، و 
ﻣﺳﺗوى اﻟرﺑﺢ و ﻧﻣو ﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﺗﺻدﯾر و ﻧﺳﺑﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻣن اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت أو ﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺗﺻدﯾر  :ﻣﻊ ذﻟك ﻓﻘد ﺣددت أنو 
ﻣﺳﺎﻫﻣﺎت أرﺑﺎح اﻟﺗﺻدﯾر، ﻛﻠﻬﺎ ﺗداﺑﯾر ﺗﺳﺗﺧدم ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ و و ﺑﯾﻌﺎت اﻟﺗﺻدﯾر ﺣﺟم ﻣو ﻟﻠﺗﺻدﯾر 
 .3ﻟﻘﯾﺎس اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري
ﺗﻲ ﺗﺗﻌﻠق اﻟأﻧﻪ درﺟﺔ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﺗﺻدﯾر و ﻋﻠﻰ ﻫﻧﺎك ﺗواﻓق ﺑﺄن اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﯾﻌرف  ﻛذﻟكو 
ﻟﺗزام اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻻو اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺔ و اﻟﻛﻔﺎءة : ﯾﺷﯾر اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﻟﻸﺑﻌﺎد اﻟﺛﻼﺛﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺑﺎﻟﻣﺑﯾﻌﺎت واﻟرﺑﺣﯾﺔ، و 
اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﻻ ﯾوﺟد إﺟﻣﺎع ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻟواﻗﻊ ﻓﺈن ﻣﻘﺎﯾﯾس ﻔﻌﯾل ﻫذﻩ اﻷﺑﻌﺎد ﺑطرق ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، و ﯾﺗم ﺗاﻟﺗﺻدﯾر و 
  :ﻓﻲ اﻷدب، ﻟﻬذا ﻓﻘد ﺗم ﺗطوﯾر ﻣﻘﺎﯾﯾس ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ
  .ﻏﯾر ﻣﺎﻟﯾﺔ ﻛﻌدد أﺳواق اﻟﺗﺷﻐﯾل ﺔ ﻛﺎﻷرﺑﺎح وﻧﻣو اﻟﺻﺎدرات، و ﻫﻲ ذات طﺑﯾﻌﺔ ﻣﺎﻟﯾو : ﻣﻘﺎﯾﯾس ﻣوﺿوﻋﯾﺔ :أوﻻ
ﻛﺳب و ٕادراك رﺑﺣﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري، و  ﻓﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ رﺿﺎ اﻟﻣدﯾرو : ﻣﻘﺎﯾﯾس ذاﺗﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  .رﺿﺎ اﻟزﺑﺎﺋن 
  .ﻣوﺿوﻋﯾﺔ ﻧﻔس اﻟوﻗت ذاﺗﯾﺔ و ﻓﻲ ﻲ ﻬﻫﻲ ذات طﺑﯾﻌﺔ ﻣﺗﻌددة اﻷﺑﻌﺎد، ﻓو  :ﻣﻘﺎﯾﯾس ﻫﺟﯾﻧﺔ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻗد ﺛﺑت أن اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري، و  - ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻟﻘد ﻗﺎم اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺑﺎﺣﺛﯾن ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺷرح اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن ا
ﻗد أظﻬرت دراﺳﺎت أﺧرى ﺑﺄن ر إﯾﺟﺎﺑﻲ ﻋﻠﻰ اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري، و ﺗﺄﺛﯾإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻛﯾﯾف ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻬﺎ 
ﻓﻲ دراﺳﺔ أﺧرى ﻓﻘد أﺛﺑت ﺑﺄن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾق ﺞ وأداء اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﯾﺳﺎ ﻣﺗراﺑطﯾن، و إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗوﺣﯾد اﻟﻣﻧﺗ
ﺳﯾط ﻓﻲ اﻟواﻗﻊ ﻓﺈن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾق اﻟﺻﺎدرات ﻟم ﺗﺗﺣدد ﻛﻣﺗﻐﯾر و ﺎدرات ﻟﯾﺳت ﻣﺣددا ﻗوﯾﺎ ﻟﻸداء، و اﻟﺻ
  . 4ﻣﺳﺗوى أداﺋﻬﺎﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ و ﻟﻠﻌ
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ﺞ واﺣد وﺳوق واﺣد، ﻣﻧﺗاﻟﺗﺣﻠﯾل ﯾﺿم ﻟﻛﻲ ﯾﻛون ﻫﻧﺎك ﺗﺣﻠﯾل دﻗﯾق ﻟﻸداء اﻟﺗﺻدﯾري ﯾﺟب أن ﯾﻛون و 
 :ﻫذا ﻟﻠﺗﻐﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﻗد ﺗﻧﺷﺄ ﻋن ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﻟﻘﯾﺎس ﻣﺳﺗوى اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، ﻓﻣﺛﻼو 
اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﺗﻲ ﺗﺗم داﺧل ﻋﺗﺑﺎر ﺗﺑﺎﯾن اﻷداء ﺑﯾن ﻣﺷﺎرﯾﻊ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻻ ﯾﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ ﻣﺳﺗوى اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري
 . 1اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻧﺟﺎح أﻛﺛر ﻣن ﻏﯾرﻫﺎاﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
ﻰ اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري وﻗد أﻛد ﺑﻌض اﻟﻛﺗﺎب ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﺗﺄﺛﯾر ﻟﻠﺧﺻﺎﺋص اﻟذاﺗﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺻﺎﻧﻊ اﻟﻘرار ﻋﻠ
ﻫذﻩ اﻟﺧﺻﺎﺋص ﺗﻣﺛل ﺳﻣﺎت رﺟﺎل ﻛل اﻟدﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ، و اﻟﺟودة و ﻟﺗزام اﻻو اﻟﻣروﻧﺔ و ﺑﺗﻛﺎر اﻻو اﻟﻣﺧﺎطرة  اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲو 
 . 2ﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات ﺑﺷﺄن اﻟﺗدوﯾلاﻷﻋﻣﺎل ﻻ
  :ﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ أداء ﺗﺻدﯾري ﺟﯾدﻟﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﻓﻲو 
 اﻟﻌروض اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ؛ 
 اﻟوﻛﻼء؛ /اﻟﺻﻠﺔ اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ ﻣﻊ اﻟﻣوزﻋﯾن اﻷﺟﺎﻧب  
 اﻟﺻﺎدرات؛ﺗروﯾﺞ  
 . 3اﻟﺗﺳﻌﯾر 
ﻛذﻟك ﻫﻧﺎك ﺗﻘﺎرﯾر اﻷداء اﻟﺗﺻدﯾري، و ظروف اﻟﺳوق و ﻬﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ﺑﯾن ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺣﺳب ﻓ
ﺑﺷﻛل إﯾﺟﺎﺑﻲ ﻣﻊ اﻷداء  طﺳﻣﺎﺗﻪ اﻟﻔرﯾدة ﺗرﺗﺑﺞ واﻟﺗﻲ ﺗﻘﺎس ﻣن ﺣﯾث ﺟودﺗﻪ وﺗﺻﻣﯾﻣﻪ و أﺧرى ﺗﻘول ﺑﺄن ﻗوة اﻟﻣﻧﺗ
  . 4اﻟﺗﺻدﯾري
 اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ: اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
اﻟﺳوق، أي ﻣﺎ  ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل أو ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل دوﻟﯾﺎ ﺑﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت
أﻧظر اﻟﺷﻛل ) ﻟﻐزو اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻟﻬذا ﻓﺄﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺧﻣﺳﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﯾﺗواﻓق ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن، و 
 .ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎتإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺗﻌﻠق ﻣﺑﺎﺷرة  ﺔﻣﻧﻬﺎ ﺛﻼﺛ ( (III.20)رﻗم 
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  ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺔاﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺧﻣﺳ(: III.20)ﻛل رﻗم ﺷ
   اﻟﻣﻧﺗـــــــــــــــــــﺞ
   دون ﺗﻌدﯾل  ﺗﻛﯾﯾف  ﺟدﯾد
 ﺧﻠق اﻟﻣﻧﺗﺞ .5
 
          دون ﺗﻌدﯾل اﻟﺗوﺳﻊ .1 ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ .3
 ﺗﻛﯾﯾف اﻟﺗروﯾﺞ .2 ﺗﻛﯾﯾف ﻣزدوج .4
   اﻟﺗروﯾﺞ     ﺗﻛﯾﯾف
       
 .587:P ,6002 ,ecnarF ,noitacudE nosraeP ,noitidé emé21 ,tnemeganam gnitekraM ,ertuA te reltoK pilihP :ecruoS
 اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻊ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺗﻘدﯾم اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺳﻊ :اﻟﻔرع اﻷول
ﺞ ﻣوﺟﻪ ﻟﻧﻔس اﻟﺣﺎﺟﺎت ﻋﺗﺑﺎر أن ﻫذا اﻟﻣﻧﺗا، ﻋﻠﻰ ﻟﻣﺣﻠﻲﻛﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق ا ﻣواﺻﻔﺎتﻧﻔس اﻟﺑﺑﻧﻔس اﻟﺷﻛل و 
 ﻠﺗﺎناﻟو  1ztreHو ciBﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ اﻧﺟﺣت ﻓﻲ دﻣت ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ و ﺳﺗﺧاﻣن ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ، و 
  .ﺎ ﺑﻧﻔس اﻟﻣواﺻﻔﺎت ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ دول اﻟﻌﺎﻟم ﻣﺑﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬ ﺎنﺗﻘوﻣ
ﺣﯾث ﻻ ﺗوﺟد  ،ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻓﻲﺗطﺑﯾق ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﯾﻌود ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻣزاﯾﺎ ﻣﺗﻌددة ﺧﺎﺻﺔ و 
  .2اﻟﺗطوﯾر أو أي ﻧﻔﻘﺎت أﺧرى ﻹﺣداث ﺗﻐﯾﯾر ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲو ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﺣث  ﺧﺎﺻﺔﻣﺻروﻓﺎت إﺿﺎﻓﯾﺔ 
ﺟﻬﺎ ﺗﻘوم ﺑﺗﻛﯾﯾف ﻣﻧﺗ ﻓﺗراض أن اﻟﻣﻧظﻣﺔاﻋﻠﻰ ﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﯾﺗم إﺿﺎﻓﺔ ﺣﯾث ، 3ﺗﺻﺎﻟﻲاﻻق ﻣﻊ ﻋدم ﺗﻐﯾﯾر اﻟدﻋم اﻟﺗروﯾﺟﻲ و اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻟذﻟك اﻟﺳو اﻟﻌﺎدات ﺣﺳب اﻟﺗﻔﺿﯾﻼت و 
ﻠﻰ ﻋﺗطﺑق ﺧﺎﺻﺔ ﺗﺞ ﻟﻛﻲ ﯾﺳﺗطﯾﻊ ﺗﻠﺑﯾﺔ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ، و ﺑﻌض اﻟﺗﻌدﯾﻼت ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧ
اﻟﻣﻧﺗﺞ  ن ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻻﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ، ﻓﻔﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﯾﺻﺑﺢ ﻣن اﻟﺿروري أن ﺗﺷﻬد اﻟﺳوق أﻧواﻋﺎ ﺟدﯾدة ﻣ
اﻟﻣﺗواﺟدة ﻓﻲ  éfacseNﺗﻌدل ﻓﻲ وﺻﻔﺔ  éltseNﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت ﻣﺛل  ؛4ﻣﺧﺗﻠﻔﺔﺑﺄﺷﻛﺎل ﻣﺗﻌددة و 
  .دوﻟﺔ ﺣﺳب اﻷذواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ  021
ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﻟﻘدرة  ﺟودةﺎﻟﺣل اﻟذي ﯾﺗم ﺗﺑﻧﯾﻪ ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺗﻘدﯾم ﻧﺳﺧﺔ أﻗل ﻓ
 sitruC neleHﺳم اﻟﻣﻧﺗﺞ، ﺣﯾث ﻗﺎﻣت ﺷرﻛﺔ ااﻟﺷراﺋﯾﺔ اﻟﻣﻧﺧﻔﺿﺔ، ﻓﻔﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن ﯾﺳﺗﻠزم اﻷﻣر ﺗﻐﯾﯾر 
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  . 203: ص، ذﻛرﻩ
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ﻫذا ﻷن اﻟﻌﺎدة ﻓﻲ اﻟﺳوﯾد و "  yad yrevE" إﻟﻰ "  thgin yrevE" ﻧﺗﺟﻪ ﻣن ﺗاﻟذي ﺳم اﻟﺷﺎﻣﺑو اﺑﺗﺣوﯾل 
  .ﻟﯾس ﻛل ﻣﺳﺎء و  ﻫم ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻏﺳل اﻟﺷﻌر ﻛل ﺻﺑﺎحﻋﻧد
  :ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻬذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻫﻧﺎك طرﯾﻘﺗﯾن: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺧﻠق اﻟﻣﻧﺗﺞ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ٕاﻣﺎ أن ﺗﻘوم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺑﺎع ﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ، و  ﻧﺗﺎجﺳﺗﺧدام ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺑﺳﯾطﺔ ﻹﺎإﻣﺎ أن ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑ
د ﻣﻧﺗﺞ أﻛﺛر ﺗﻛﻠﻔﺔ، إﻻ أﻧﻪ ﯾﺑﺎﻟﺗﺄﻛﻫذا ﯾﻧﺗﺞ ﻋﻧﻪ ﻣن ﺣﯾث اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ، و ﻛﻠﯾﺎ ﺑﺗﻛﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﺎﺑ
 . 1ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻧﺟﺎح ﺳﯾﻣﻛﻧﻧﺎ ﻣن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺟﯾدة
 اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ دوﻟﯾﺎ: اﻟﺧﺎﻣساﻟﻣطﻠب 
ﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺄﻛﺛر اﺗﻌﺗﺑر اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻣن اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ 
  . ﻗﯾﺎدة ﺻورة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰﺗﺻﺎل اﻓﻌﺎﻟﯾﺔ، ﻓﻬﻲ ﺗﻌﺗﺑر وﺳﯾﻠﺔ 
 ﺗﻌرﯾف اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻷول
ﯾﻌرف ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺑﺎﺋﻊ ﺑﺣﯾث ﺗﻣﯾز ﻧﻔﺳﻬﺎ ﻋن  ﺷﻲءأي " :ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ
  " .ﺗﺻﻣﯾم أو ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻛﻠﻣﺎت أو ﻣرﻛب ﻣﻣﺎ ﺳﺑق  أو رﻣزأو اﻵﺧرﯾن، ﻓﻘد ﺗﻛون اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻛﻠﻣﺔ 
ﺳﺗﺧدام اﻷﺳﻣﺎء أو اﻟﻌﺑﺎرات أو اﻟﻌﻼﻣﺎت أو اﻟرﻣوز أو اﻟرﺳوم، أو ﻣزﯾﺞ ﻣﻧﻬﺎ ﺑﻐرض ا:" أﯾﺿﺎﻛﻣﺎ ﺗﻌرف  - 
  . 2"ﺗﻌرﯾف ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﺣﺗﻰ ﯾﻣﯾزﻫﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ 
ﺗﻣﯾﯾزﻫم ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و  ﻬﺎﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻌرﯾف ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻣﺔ و ل ﺻورة اﻟﻣﻧظﻧﻘﺗإﺷﺎرة ﻣﺎدﯾﺔ :" ﺑﺄﻧﻬﺎ ﺗﻌرف ﻛذﻟكو  - 
   .3"ﺧﺗﯾﺎراﺗﻬم ااﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ  ٕارﺷﺎدو  ﺑﺗوﺟﯾﻪﻛﻣﺎ ﺗﻘوم 
وﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻛﻠﻣﺔ أو رﻣز أو ﺷﻛل ﺗﺳﺗﺧدﻣﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺗﻣﯾﯾز 
وﺧﻠق اﻟﺗﻔﺿﯾل ﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ ﻟدى اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﺗوﺟﯾﻬﻬم وٕارﺷﺎدﻫم ﻓﻲ اﺧﺗﯾﺎراﺗﻬم وﺿﻣﺎن  ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
 .اﺳﺗﻣرارﻫم ﻓﻲ ﺷراﺋﻬﺎ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲﻛون أﻣﺎﻣﻬﺎ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﯾﺎرات و ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر دوﻟﯾﺎ ﺗو 
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ﻫذا اﻟﺧﯾﺎر ﯾﻛون ﻣﺗداول و  :ﻟﻣوزع اﻟدوﻟﻲاﻋﻼﻣﺔ ﺗﻘوم ﺑﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺗﺣت ﺗﺗﺧﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋن ﻋﻼﻣﺗﻬﺎ و  :أوﻻ
ﺿﻌﯾﻔﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﺗﻛون ﺣل ﯾﺗرﺟم ﻋﺎدة ﻋﻼﻗﺔ اﻟ اﻣﺛل ﻫذ كﻟﻛذﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ، و ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺳﻠﻊ اﻻ
  اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ ﻟﻠﻣوزع؛ ﺗزﯾد ﻓﻲو  ﻟﻠﻣﺻدرﯾن
ﯾﻣﻛن اﻷﺧذ ﺑﻬذا اﻟﺣل ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻧﻘل اﻟﻌﻼﻣﺔ ﺻورة ﻣﻘﺑوﻟﺔ  :ﺳﺗﺧدام اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﻣﺗداوﻟﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺻدرا :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ؛
ﺑﺗﻛﺎر ﻣﻔﯾدا ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻌﺟز اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻛون ﻫذا اﻻ: ﺳﺗﺧدام ﻋﻼﻣﺔ ﻣﺑﺗﻛرة ﻣن أﺟل اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  :ﻋن ﺗﺻدﯾر اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺳﺗوﻓﻲ اﻟﺷروط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ﻠﻧطق؛ﻏﯾر ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟ - 1
 اﻟﺗذﻛر؛ ﺻﻌﺑﺔ - 2
 . 1ﻏﯾر أﺧﻼﻗﯾﺔ أي ﺗﺣﻣل ﺻورة ﻏﯾر ﺟﯾدة ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺞ - 3
   :اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ أﻧواع اﻟﻌﻼﻣﺎت: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
وﻫﻲ ﺗﻠك اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧﺗﺞ ذاﺗﻪ، وﻋﺎدة ﻣﺎ ﯾطﻠق ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﻘوﻣﯾﺔ : ﻋﻼﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن -
 ؛gnusmaS ,ynoS ,spilihP: ﻣﺛل
اﻟﺗﺟزﺋﺔ أو ﻣﺗﺎﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔ، ﻣﺗﺎﺟر : ﻫﻲ ﺗﻠك اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﻣﻣﻠوﻛﺔ ﻣن ﻗﺑل أﺣد اﻟوﺳطﺎء ﻣﺛل: ﻋﻼﻣﺔ اﻟﻣوزﻋﯾن -
ﺗﺑﺎع ﺑﺳﻌر أﻗل ﻣن ﺗﻠك وﺗﺗﻣﯾز ﻋﻼﻣﺔ اﻟﻣوزع ﻓﻲ ﻛوﻧﻬﺎ . ﻋﺎدة ﻣﺎ ﯾطﻠق ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ أو اﺳم اﻟﻣﺗﺟرو 
اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻣل ﻋﻼﻣﺎت ﻗوﻣﯾﺔ، ﻷن ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﯾﻧﻔق ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻧﻔﻘﺎت اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﻌﻛس ﻓﻲ 
  . 2زﯾﺎدة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻬﺎ
ﻣﺛﻼ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن وب ﺗﻛون ﻟﻪ ﺟﺎذﺑﯾﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻓﻔﻲ أورﺑﺎ ﻓﻲ اﻟﺣﻘﯾﻘﺔ أن ﻫذا اﻷﺳﻠو 
ﺑﯾوت اﻷﻗﺳﺎم وﺑﯾوت اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺗﺑﻧﻲ أﻋﻣﺎﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﺳﺗﯾراد اﻟﺳﻠﻊ اﻟرﺧﯾﺻﺔ ﻣن ﻫوﻧﺞ ﻛوﻧﺞ وﺟﻧوب 
ﻗﺗﺣﺎم ﻟﺦ ﺛم ﺗﺑﯾﻌﻬﺎ ﺗﺣت اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻬﺎ، وﻫذا اﻷﺳﻠوب ﻣﻔﯾد ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻋدم ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ اا...إﻓرﯾﻘﯾﺎ
أو ﻹﻏﻼق ﻗﻧوات  اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﺑﻌﻼﻣﺗﻬﺎ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺳواء ﻟﺿﻌف اﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ أو ﺿﻌف اﻟﺧﺑرات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
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اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ وﺟﻬﻬﺎ أو ﻟوﺟود ﺻورة ﺳﯾﺋﺔ اﺗﺟﺎﻩ اﻟدوﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﻣﻲ إﻟﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن أو ﻟﻐﯾر ذﻟك ﻣن 
  ؛1اﻷﺳﺑﺎب
  ﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺷﻬرة اﻟﻣﻧﺗﺞ؛ﻫذا ﻟﻼدم ﻣن ﻗﺑل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، و ﻫﻲ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧو  :ﻋﻼﻣﺔ اﻟﻣظﻠﺔ -
 aloC acoC: ﺛﻧﯾن ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن ﻣﺛلاﻫﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺷراﻛﺔ ﺑﯾن و  :اﻟﺷراﻛﺔ ﺑﯾن ﻋﻼﻣﺗﯾن -
  ؛looplrihWو leirA، s’dlanoDcMو
  ﻫﻲ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺿﻣن اﻟﺟودة ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ؛و  :اﻟﺿﻣﺎنﻋﻼﻣﺔ  - 
  ؛aloC acoCو leppA: ﻫﻲ ﻋﻼﻣﺔ ﻣﻌروﻓﺔ ﻓﻲ ﻛل ﻣﻛﺎن ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم ﺑﺷﻬرة ﻛﺑﯾرة ﻣﺛلو  :اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ -
 . 2ﻫﻲ ﻋﻼﻣﺔ ﺣﺎﺿرة ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔو  :اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ -
ﺳﺎت واﻟﺑداﺋل اﻟﺧﺎﺻﺔ إن أي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﺑﺎﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﺟد أﻣﺎﻣﻬﺎ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺳﯾﺎ
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻫﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ و ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﺗﺧﺗﺎر 
 ﻋﻠﻰ ﻧطﺎق واﺳﻊ  ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺳوﯾق ﻣﻧﺗﺞ واﺣد ﺣول اﻟﻌﺎﻟم: ﺳﺗﺧدام ﻋﻼﻣﺔ واﺣدة ﺣول اﻟﻌﺎﻟما :أوﻻ
ﻣن ﻣﻣﯾزات اﻟﻣﻣﯾز ﻣﻊ ﺛﻘﺎﻓﺔ ذﻟك اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ، و  ﺳمﻛذﻟك ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻋدم ﺗﻌﺎرض اﻻذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻣﻔﯾدة ﻟﻬﺎ، و ﺗﻛون ﻫ
  :ﺔﯾﺎﺳﻫذﻩ اﻟﺳ
 رﺑطﻪ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ﺞ دوﻟﯾﺎ و اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗ ﺳﻬوﻟﺔ ﺗﻌرف - 1
 اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ؛ﺗﺳﺎق اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ و اﺗﻧﺳﯾق و  - 2
 ﻣﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن؛اﻟﺗﻘﻠﯾل ﻣن ﻓرﺻﺔ اﻟﺧﻠط  - 3
 .ﻛل ﻫذا ﯾؤدي إﻟﻰ ﺳﻬوﻟﺔ اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﻣﻣﯾزة ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  - 4
ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺣﯾث ﺗﻌﺗﻣد ﻓﻲ ﻫذا ﻋﻠﻰ ﺗﻘﺎرب ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗوﺣﯾد ﺳﺗﺧدام اﻣن ﺧﻼل و 
: ﻫﻲ ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻣﺛلو  ﺔ واﻹﻋﻼﻧﯾﺔ،أذواق اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻛوﻧﯾﺎ ﻛﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﺗﻧﺳﯾق اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾ
  .اﻟﺦ ...ﻛوﻛﺎ ﻛوﻻ، ﺳوﻧﻲ، ﻣرﺳﯾدس، ﻛوداك
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ﻫذا ﻣﺎ ﻗﺎﻣت ﺑﻪ اﻟظروف اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ، و ﻟﻣﻼﺋﻣﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈﺗﺑﺎع ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ : ﺗﻌدﯾل اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻟﻛل ﺳوق :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﺣﯾث طرﺣت ﻣﻧﺗﺟﺎ ﻓﻲ اﻟﻘﺎرة اﻷوروﺑﯾﺔ ﺑﺄﺳﻣﺎء ﻣﻣﯾزة ﻓﻲ ﻛل دوﻟﺔ، ﻓﻘدﻣت اﻟﻘﻬوة اﻟﺟﺎﻫزة ﻓﻲ  ELTSEN
ﻛذﻟك ﻣﺎ ﻗﺎم ﺑﻪ اﻟﻣﺟﻠس ، و "ﻧﯾﺳﻛﺎﻓﯾﻪ ﺑﻠﯾﻧد"ﺳم اﻓﻲ ﺑرﯾطﺎﻧﯾﺎ ﺗﺣت و " ﻧﯾﺳﻛﺎﻓﯾﻪ ﺟوﻟد"ﺳم اأﻟﻣﺎﻧﯾﺎ ﺗﺣت 
ﻓﻔﻲ : رةداﻟﯾوﻣﯾﺔ ﺣﯾث ﯾﺳﺗﺧدم ﻋﻼﻣﺎت ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﺣﻠﯾب اﻟﺑو اﻟﻧﯾوزﯾﻠﻧدي ﻟﻠﺳﻠﻊ اﻟﯾوﻣﯾﺔ ﻟﻠﻣﺻدر اﻟﻛﺑﯾر ﻟﻸطﻌﻣﺔ 
ﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻻﻓﻲ دول اﻟﺷرق اﻷوﺳط، و  "ﻧﯾدو"، و"ﻣﯾرﻻﻧد"ﻓﻲ أﺳﺗراﻟﯾﺎ ، و "أﻧﻛور"ﻣﺎﻟﯾزﯾﺎ ﯾﺳﻣﻰ 
ﻓﻲ ﺳوﻗﻬﺎ  ﻣﺣﻠﯾﺔاﻟ ﻧظﻣﺔاﻟظﻬور ﺑﻣظﻬر اﻟﻣﻋﻠﻰ ﺟﻧﺳﯾﺗﻬﺎ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ و ﺔ اﻟﺗﻐﻠب ﺗﺣﺎول ﻣن اﻟﻣﻧظﻣ اﻟﺗﺳﻣﯾﺎت
  .اﻟﺟدﯾد
  :ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﺗﻠﺟﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻹﺗﺑﺎع: ﻋﻼﻣﺎت ﻣﻣﯾزة ﻣﺣﻠﯾﺔ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ﺳم اﻟﻣﻣﯾز إﻟﻰ اﻟﻠﻐﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ؛ﻋدم إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗرﺟﻣﺔ اﻻ - 1
 ﺳﺗﻬﻼك اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺣﻠﯾﺎ؛اإﻧﺗﺎج وﺑﯾﻊ و  - 2
 ﯾﺗﺑﻊ ﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺣﻠﯾﺔ راﺋدة ﺛم ﺑﯾﻌﻬﺎ إﻟﻰ ﻣﻧظﻣﺔ دوﻟﯾﺔ؛ﺳم اﻟﻣﻣﯾز اﻻ - 3
 . 1ﻣﺣﻠﯾﺔاﻟظﻬور ﺑﻣظﻬر اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻓﻲ اﻟﺗﺧﻠﻲ ﻋن ﺻورﺗﻬﺎ اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ و  رﻏﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ - 4
  :اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺷﺎﻣﻠﺔﺔ ﺑﯾن اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ و ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻔرﻗو 
 ﻫو أﻧﻬﺎﺗﻣﺛل اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻛل دوﻟﺔ، ﻓﻣﺎ ﯾﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟﻌﻼﻣﺎت  :اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ - 
ﻓﺈن ﻫذﻩ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺗﺟد ﻣﻛﺎﻧﻬﺎ ﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرى ﻟﻠﺗوﻗﻌﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، و  ﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻣﺛﻠﻰﺎﺗﺳﻣﺢ ﺑ
  .اﻟﺗﺟدر ز ﻋﻧد اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﺑﺣث ﻋن اﻟﻘرب و ﻓﻲ دﯾﻧﺎﻣﯾﻛﯾﺔ اﻟﻌوﻟﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻔ
ﻟﻛن و  ،ﻓﻘط ﻟﻣﺟرد اﻟﺷﻌور ﺑﺎﻟﺣس اﻟوطﻧﻲﺑذﻟك  ﯾﻘوﻣوناﻟذﯾن ﯾﺷﺗرون اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻻ  ﻓﺎﻷﻓراد
  .ﺗﻛون أﻓﺿل  ﻣﺣﻠﯾﺔﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟأﯾﺿﺎ ﻟﺛﻘﺗﻬم أن اﻟﺟودة اﻟﻣﻘدﻣﺔ 
ﺳﺗﺣواذ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﯾزة ﻻ ﺗﻘﺑل اإﻟﻰ أدى ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ اﻟﻌﺎدات اﻻﺗطور اﻟﺳﻠوﻛﺎت و  ﻛﻣﺎ أن
ﻬﺎ ﺑﻘوة ﻷﻧﻬﺎ ﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺣﻘﯾﻘﺔ ﺑ ونﻋﺎدة ﻣرﺗﺑطﺣﯾث ﯾﻛون اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛون اﻟﺟدل ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ، 
  .ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺧﻠق ﻧوع ﻣن اﻟﻘرب ﻓﻲ ﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﻣﻊ اﻟزﺑون ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر ﺟزء ﻣن ﺛﻘﺎﻓﺗﻬم اﻻو 
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ﺗﺗﺑﻊ ﺗﻛﯾﯾف ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﺣﺳب اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻼﻣﺎت ﺣﺎﺿرة ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟم و ﺗﻣﺛل : اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ - 
ﻛﺗﺳﺎﺑﻪ ﻣن ﺧﻼل اﻛل ﻫذا ﺗم ﻟﻰ ﺗﺄﺳﯾﺳﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدول و ﻟﻠﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﺎرﯾﺦ طوﯾل راﺟﻊ إاﻟدول، و 
اﻟوطﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻋﺗراف اﻟزﺑﺎﺋن، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن ﻟﻬذﻩ اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻔوز ﺑﺎﻟﻣﺻداﻗﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺻورة اﺣﺻوﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺛﻘﺔ و 
ﻟﻠﻣﻼﺑس اﻟﻔرﻧﺳﯾﺔ ﺗوﺣﻲ ﻟﺻورة اﻟﻔﺧﺎﻣﺔ  lenahCﻼﻣﺔ ﻋﻣﺛﻼ ﻫﻲ ﻣﺷروب أﻣرﯾﻛﻲ، و  aloc acoC ﻓـﺣﻘﻘﺗﻬﺎ، 
  .اﻟرﻓﯾﻌﺔ 
ﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﺛﻘﺎﻓﺎت، ﻓﻧﻘل ﯾﯾﻣﻛن أن ﺗﺗطور اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺻدﯾر ﻣﻔﻬوم ﻗوي 
  .ﺗوﺳﻊ اﻟﺳوق و ﺳب أﻧواع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺣﺗﻧﻣﯾطﻬﺎ ﻣﻔﻬوم اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻌﻧﻲ 
ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم ﺗﻘدم ﻧﻔس اﻟﻌرض ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ ﻋﺗﺑﺎر اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ ﻛﻌﻼﻣﺎت ﺣﺎﺿرة اﯾﻣﻛن : اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ - 
ﻋﺗﺑﺎر ﻧﻣطﯾﺔ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑدون اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻﯾﺔ ﯾﺗم ﺗﻔﺳﯾرﻫﺎ ﺣﺳب رؤﯾﺎ ﻣوﺣدة و اﻟﺑﻠدان، ﻓﺎﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟدوﻟ
  .اﻟﺷروط اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻟﻠﺳوق و  ﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔاﻻ
  :ﻣﻘﺎرﺑﺔ اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ ﺗﺗﺑﻌﻬﺎ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻓﺎﻟ
ﺧﺗﻠف ارﺗﻛﺎز ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة ﺗﺟﺎﻧس ﺗوﻗﻌﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﻣﻬﻣﺎ ﻫذا ﺑﺎﻻو  ﺗﺻﺎلﺳﯾﺎﺳﺔ اﻻﺗﻧﻣﯾط ﻛل ﻣن اﻟﻌرض و  - 
  اﻟﻣﻛﺎن؛
  ﺑﻧﺎء ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣﻣﯾزة ﻣﺳﺗﻣرة ﻟﺿﻣﺎن ﻣوﻗﻊ دوﻟﻲ ﻣﻣﯾز؛ - 
 . 1ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟمإاﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣواﻗﻊ اﻟوطﻧﯾﺔ ﻣن أﺟل اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺗرﻛﯾز أﻧﺷطﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ و  - 
  اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﺎح اﻟﺣﯾوﯾﺔ اﻟﻬﺎﻣﺔ، اﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻋﻠﻰ ﻧﺟﻟﯾﺔ أﺣد اﻟﻘرارات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ و ﯾﻌﺗﺑر ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدو 
ﻌﺗﺑر اﻟﻌﺎﻣل اﻟﻣﺣرك ﻟﻣﺟﻣل ﯾاﻟﺑﻘﺎء ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل واﻟﻧﻣو و رﺑﺣﯾﺔ أو 
ت أﺣد اﻟﻣﺣددات اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﺣﺟم اﻟﻧﺷﺎط ﻟﻠﻌﻧﺎﺻر اﻷﺧرى ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺧﺎص ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎو  اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻣن اﻟﻣؤﺛرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ و ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ  اﻟدوﻟﻲ رﯾﺳﻌﺗﻛﻣﺎ ﯾﺧﺿﻊ اﻟ .اﻟﻣطروﺣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ
  .ﻣن ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ  ﻲ ﻣن ﺷﺄﻧﻬﺎ أن ﺗﺟﻌل ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ أﻛﺛر ﺗﻌﻘﯾدااﻟﺗ
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 اﻟدوﻟﻲاﻟﺳﻌر  ﺗﻌرﯾف: اﻟﻣطﻠب اﻷول
اﻹدارﯾﺔ ﺑﺗﺣدﯾد  اﻟﻣدراء اﻟﻌﺎﻣﻠون ﻓﻲ اﻟﺟﻬﺎت اﻟﻌﻠﯾﺎاﻟﻣﺧﺗﺻون ﻓﻲ اﻹدارات اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ و  ﯾﻘوم اﻟﻣدراء اﻟﻣﺎﻟﯾون
ﻣﺎ ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻛذﻟك ﻣﻊ أﻫداف ﻫذﻩ اﻹدارات، ﻟﻬذا ﯾﻧﺑﻐﻲ ﻋﻠﻰ ﻗواﻧﯾن و وﻓق أﺳس و وﺿﻊ ﺳﯾﺎﺳﺎت ﻟﻸﺳﻌﺎر و 
اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ و اﻟﻘواﻧﯾن ﻟدوﻟﯾﺔ أن ﺗﻘوم ﺑدراﺳﺔ اﻷوﺿﺎع و اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﺑﺎﻷﺳواق ا
 . 1ﺑﺎﻟﺗﺳﻌﯾر أﺛﻧﺎء اﻟدﺧول إﻟﻰ ﻫذﻩ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﯾﻌﺗﺑر ﻋﺎﻛس ﻟﻠﻘﯾﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻌطﯾﻬﺎ ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، و اﻟﻧﺗﯾﺟﺔ اﻻك اﻟﻌﻧﺻر اﻟذي ﯾﺣر :" ﯾﻌرف اﻟﺳﻌر ﺑﺄﻧﻪو  - 
  . 2"اﻟزﺑون ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣﻘدﻣﺔ 
  . 3"اﻟﻣﺑﻠﻎ اﻟﻧﻘدي اﻟذي ﯾدﻓﻊ ﻣﻘﺎﺑل اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ:" ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪﻛﻣﺎ  - 
اﻟﻔواﺋد اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛﻠﻬﺎ اﻟﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ ﻣﺎ ﻣﻘﺎﺑل اﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﻣزاﯾﺎ و اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾدﻓﻌﻬﺎ ﺷﺧص :" ﻛذﻟك وﻫو - 
 . 4" ﻫﺗﻣﺎﻣﻪاﻣوﺿوع 
ﺳﺗﻌﻣﺎل ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ أو اﻣﺗﻼك أو اﻣﺟﻣوع ﻗﯾم اﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺗﻲ ﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟزﺑون ﻛﺣﯾﺎزة أو :" ﺑﺄﻧﻪ ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف - 
  .5"اﻟﺧدﻣﺔ
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ﺳﻌر ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﯾﻣﻛن أن ﯾﻌد إﺷﺎرة واﺿﺣﺔ وﻣﻬﻣﺔ ﻟﻘدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ إﯾﺟﺎد اﻟﻘﯾﻣﺔ، ﻛﻣﺎ و 
ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺳﻌر ، ﻛﻣﺎ 1ﯾﻣﻛن أن ﯾﻌد ﻣؤﺷرا ﻣﻬﻣﺎ وﺟوﻫرﯾﺎ ﻟﻠﻘﯾﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﯾوﻓرﻫﺎ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺳوق ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠزﺑون
  :ﻣﺎ ﻟﻸﺳﺑﺎب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺎﻋﻧﺻرا ﻫ
 اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ؛أداة ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف  
 أداة ﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق؛ 
 اﻟﺗﺣﻛم ﻓﯾﻪ؛أداة ﻟﺗﺣدﯾد ﺣﺟم اﻟطﻠب و  
 اﻷرﺑﺎح؛ﻣﺻدر ﻟﻺﯾرادات و  
 ﻣؤﺷر ﻟﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺞ؛ 
 ﺣدد اﻟﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟذﻫﻧﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ ذﻫن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك؛ﯾ 
  . 2اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﺞ و ﯾﻌزز اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗ 
رات ﻓﻲ ﻋﺗﺑﺎاﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺟﯾب ﻻﻟﻣﺳوق دوﻟﯾﺎ و ﻟﺗﺑﺎدﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﺗﻠك اﻟﻘﯾﻣﺔ ا:" ﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺳﻌر اﻟدوﻟﻲ ﺑﺄﻧﻪﯾﻣﻧﻪ و 
  . 3"ﻷﺳﺎﻟﯾب إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌدﯾﻠﻬﺎ ﺗﺣدﯾدﻫﺎ ﻣن طرف اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
ﻓﻔﻠﺳﻔﺔ وﻣﻣﺎرﺳﺔ ﺑﻧﺎء اﻟﺳﻌر اﻟدوﻟﻲ ﻻ ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺣﯾث اﻷﺳﺎس ﻋن ﺗﻠك اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺑﻊ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء اﻟﺳﻌر 
وﻓﻲ . ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣﻘﺎﺑل ﻟﻣﺎ دﻓﻌﻪاﻟﻣﺣﻠﻲ، ﻓﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺳواء اﻟﻣﺣﻠﻲ أو اﻷﺟﻧﺑﻲ ﯾﺟب أن ﯾﺷﻌر ﺑﺄﻧﻪ ﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻗﯾﻣﺔ 
ﺳﻪ ﻓﺈن ﻋﻠﻰ ﻣدﯾر اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ أن ﯾﺳﻌﻰ إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎح اﻟﻘﺻﯾرة أو اﻟطوﯾﻠﺔ اﻷﺟل اﻋﺗﻣﺎدا ﻔاﻟوﻗت ﻧ
  . 4ﻋﻠﻰ ﻓﻠﺳﻔﺔ وأﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ
  ﻣﺣددات اﻟﺳﻌر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
اﻟﺗﻲ ﯾﺟب ﻛل اﻟﻘرارات اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل ﯾﺗﺄﺛر ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر اﻟدوﻟﻲ و 
واﻣل ﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻋو ﻣﻛن اﻟﺗﺣﻛم ﻓﯾﻬﺎ، ﯾﻋﺗﺑﺎر، ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻋواﻣل داﺧﻠﯾﺔ أن ﺗﺄﺧذﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻌﯾن اﻻ
  :اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﺣﺻرﻫﺎ ﻛﺎﻵﺗﻲﺗﻔرض اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻌﻬﺎ، و 
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ: اﻟﻌواﻣل اﻟداﺧﻠﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻷول
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  . 13: ، ص5002، 76، اﻟﻌدد 77اﻟﻣﺟﻠد 
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ﻟزﯾﺎدة ﺣﺻﺗﻬﺎ ﻓﯾﻣﻛن ﻟﻬﺎ أن ﺗطﻣﺢ ﺗﺧﺗﻠف أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺳوق دوﻟﻲ ﻵﺧر، : أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ :أوﻻ
ﺳﺗﯾﻼء ﻋﻠﻰ ﻋدة أﺳواق وٕازاﺣﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟﻬﺎ ﺗﺣﺎﻓظ ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ ﺳوق آﺧر، أو اﻻاﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻓﻲ ﺳوق و 
ﻣﻧﺧﻔض ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ وﺟود ﻣزاﯾﺎ ﻓﻲ ﻛﺗﺳﺎح اﻟﺳوق ﺗﻘوم ﺑوﺿﻊ ﺳﻌر اﻓﺈذا ﻛﺎﻧت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﻏب ﻓﻲ  .ﻣﻧﻬﺎ
ﻘﯾق أﻗﺻﻰ رﺑﺢ، ﻓﻔﻲ ﺣﺎل ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺣﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﺗ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
راﻋﻲ ﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻓﻌﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺗﺗﺑﻧﻰ ﺳﻌر ﻣﻧﺎﺳب ﯾﺳﻣﺢ ﻟﻬﺎ ﺑﺿﻣﺎن ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ، أﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎل ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﺑﺎﻻ
  .ﻫﻲ ﻛذﻟك ﻣطﺎﻟﺑﺔ ﺑﻣراﺟﻌﺔ أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻛﻠﻣﺎ ﺗطﻠﺑت اﻟظروف اﻟﺳﺎﺋدة ذﻟك و ظروف اﻟدوﻟﺔ اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻟﻬﺎ، 
ﻛذﻟك ﯾﺧﺿﻊ ﺗﺣدﯾد ﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﻣﺎ ﻓﺎدورا ﻫﺗﻠﻌب ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج : ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  : اﻟﺳﻌر إﻟﻰ ﻣﺳﺗوﯾﯾن ﻫﻣﺎ
اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﻠق ﺑﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج واﻟﺷﺣن ﺎت ﻠﻰ دراﯾﺔ ﺗﺎﻣﺔ ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﻋﺑﺟب أن ﺗﻛون اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟﻘﺻﯾر  - 1
ﺑﻠورة ردود ﻓﻌل ﻧﻬﺎ ﻣن أﺟل ﺿﻣﺎن ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ و ﻫذا ﻟﺗﺣدﯾد ﺳﻌر أﻗل ﻣواﻟﻧﻘل إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و 
  ؛اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
ﻛﺗﺳﺎب اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻣﯾزة اﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎح، ﻓﻣﺛﻼ ﻓﻲ ﺣﺎل ﻲ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف و أﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ﻓﻬ - 2
 ﺔﻟﻸﻧﺷط اﻟﻛﻔﺄةاﻹدارة م اﻷﻣﺛل ﻟﻺﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و ﺳﺗﺧداﻛﺗﺳﺎﺑﻬﺎ ﺧﺑرة ﻓﻲ اﻻاﺧﻼل  ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣن
ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟذي ﺗﺣدد ﻓﯾﻪ أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ ﺗطﻠﻌﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻓﻬذا ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﺗﻌظﯾم اﻷرﺑﺎح 
  .اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟدوﻟﯾﯾن 
  1:اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﺣﺻر أﻫﻣﯾﺔ ﻫذا اﻟﻣﺣدد ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط ﯾﻣﻛنو : اﻟﺗﻘﻧﻲ اﻟﻣﺳﺗﺧدمﻟﻌﻠﻣﻲ و ﻣﺳﺗوى اﻟﺗطور ا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣن ﺛم ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد ا ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، و ﻫذﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗ - 1
  اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺎﺳب؛
ﺑﻣواﺻﻔﺎت ذات ﻛﻔﺎءة ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن رﻓﻊ ﺳﻌرﻩ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﺞ ﻣﺑﺗﻛر ذو ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ و ﺈﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺑﯾﺳﻣﺢ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ  - 2
  ﻣﺳﺗوى اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﻲ؛ ﻣﻊ
ﻓﻲ  ذﻟك ﻧظرا ﻟﻣﯾزة اﻟﺟودةو  ،ﺗﺿﻣن وﻻء اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟﻣﻧﺗﺟﻬﺎﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻘﯾق ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن و  - 3
  .ﻫﺗﻣﺎﻣﺎ ﻷﺳﻌﺎر ﻣﻧﺎﻓﺳﯾﻬﺎ ااﻟوﻗت اﻟذي ﻻ ﺗﻌﯾر 
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اﻟدوﻟﻲ إﻟﻰ أن أن أﺷرﻧﺎ ﺿﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻟﻘد ﺳﺑق و : اﻟﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ ﻟﻠﺑﻠد اﻟﻣﻧﺷﺄﺳﻣﻌﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  :راﺑﻌﺎ
ﻣن ﺛم و ﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺑرﻏ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻘوم ﺑﺗﻧﻣﯾط ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ
ﻫذا ﻣﺎ ﯾدﻓﻌﻬﺎ ﻟﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺎﺳب اﻟذي ﯾﻐري اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ ﻟدوﻟﺗﻬﺎ اﻷﺻﻠﯾﺔ، و اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ اﻟ
  .ﻟﻺﺑﻘﺎء ﻋﻠﻰ وﻻﺋﻬم ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ 
ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣراﺣل اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣر ﺑﻬﺎ  ﯾﺗﺄﺛر ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر: ت دورة ﺣﯾﺎة اﻟﻣﻧﺗﺞﻣﺳﺗوﯾﺎ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  .1ﺑﻌدﻫﺎ ﯾﻧﺧﻔض ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎتﻟﺳﻌر ﻣرﺗﻔﻌﺎ ﻋﻧد ﺑداﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﻪ، و اﻟﻣﻧﺗﺞ، ﺣﯾث ﯾﻛون ا
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﯾﻣﻛن إﯾﺟﺎزﻫﺎ ﺑدورﻫﺎ ﻓﻲ: اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
إن درﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺳﺎﺋدة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ ﻗرار اﻟﺗﺳﻌﯾر، ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ : اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ :أوﻻ
ن اﻟﺗﺎﻣﺔ ﻣﺛﻼ ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﺑﺄﻛﺛر ﻣن ﺳﻌر اﻟﺳوق ﻷن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﯾﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻪ ﻣ
  .ﻣﺣدود ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﯾﻛون ﻟﻠﻣﺳوق دور ﺑﺎﺋﻊ آﺧر ﺑﺳﻌر اﻟﺳوق اﻟﺳﺎﺋد، و 
ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻫﻧﺎ ﺗﺳﺗطﯾﻊ أن ﺗﻣﯾز ﻧﻔﺳﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑﯾﻊ ﺑﺳﻌر أﻋﻠﻰ  ﺣﺗﻛﺎرﯾﺔأﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻻ
ﻫﻧﺎ ﻟﻠﻣﺳوق اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻣﺎدﯾﺔ ﻣﺛل اﻟﻣطﺎﻋم وﺻﺎﻟوﻧﺎت اﻟﺗﺟﻣﯾل، و و ن اﻟﻣﻛﺎو ﻣن اﻟﺳﻌر اﻟﺳوﻗﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺧدﻣﺔ 
  .دور ﻫﺎم ﺟدا 
ارات اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻘر ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻬﺎ ﻣن ﻗرارات ﺑﺎﻟﻘواﻧﯾن و ﻣﺎ اﻟﺗﺳﻌﯾر و راﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺗﺄﺛر إﺳﺗ: اﻟﻣؤﺛرات اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺧﺗﻠف ﻫذﻩ اﻟﻘواﻧﯾن ﻣن ﻣﺟﺗﻣﻊ ﻵﺧر، ﻓﺑﻌض اﻟﺣﻛوﻣﺎت ﺗﺗﺣﻛم ﻓﻲ أﺳﻌﺎر ﺑﻌض ﻣﺟﺎل اﻟﺗﺳﻌﯾر و 
ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﺳﺗﯾراد ﻛذﻟك ﺗﺗدﺧل اﻟدوﻟﺔ ﺑﺈﺻدار ﻗواﻧﯾن ﻷﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻣﺛل اﻟﻣواد اﻷوﻟﯾﺔ واﻷدوﯾﺔ، و  ﺻﻰﻗﺗﺿﻊ ﻟﻬﺎ ﺣد أو 
 . 2ﻓرض اﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔاﻟﻣواد اﻟﺧﺎم و 
ﺻوص اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ ﺗﺗﺄﺛر اﻟﻘرارات اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧذﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺧ: ﻛﯾنﻠﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺳﺗﻬﻣﺳﺗوى اﻟطﻠب و  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣروﻧﺗﻪ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻘدرات اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟﺣﺟم اﻟطﻠب و 
وﯾﻌﺑر ﻗﺎﻧون اﻟطﻠب ﻋن اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻟﻌﻛﺳﯾﺔ ﺑﯾن  . 3درﺟﺔ رﻓﺎﻫﯾﺗﻪﺞ وأﻫﻣﯾﺗﻪ و ﻧﺗﻔﺎﻋﻬم ﺑﺎﻟﻣﻧﺗادرﺟﺔ اق و ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳو 
 اﻟﺳﻌر واﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ، ﻋﻠﻣﺎ أن ﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻟطﻠب وﺗؤﺛر ﻓﯾﻪ، ﻣﻧﻬﺎ ﻣدى ﺗواﻓر
                                                           
  . 752،652: ، ص صاﻟﺳﺎﺑقﻧﻔس اﻟﻣرﺟﻊ  -1
  . 572: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩزﻛرﯾﺎ ﻋزام وآﺧرون،  -2
  .852: ﻓﺿﯾل ﻓﺎرس، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -3






اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ورﻏﺑﺎﺗﻬم ﻣﻣﺎ  اﻟﺗﻐﯾر ﻓﻲ أذواقو ﻣروﻧﺔ اﻟطﻠب و درﺟﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و درﺟﺔ اﻹﺣﻼل و اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺑدﯾﻠﺔ 
 . 1ﯾﻧﻌﻛس ذﻟك اﻷﺛر ﻋﻠﻰ اﻷﺳﻌﺎر
  :أن ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﻠﻲﯾﺟب ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﺳﺗﻧﺗﺞ أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر و 
ﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ درﺟﺔ ﺣﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟطﻠب ، ﺑﻧﺳﺑﺔ اﻟزﯾﺎدة ﻓﯾﻪﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻣﻌرﻓﺔ ﺣﺟم اﻟﺳوق و ﺗﺣﻠﯾل ﺳوق ا - 
  ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻷﺧرى؛ﺔ ﻋﻠﻰ ﻗرار اﻟﺷراء و رﯾﺗﺄﺛﯾر اﻟﻌواﻣل ﻏﯾر اﻟﺳﻌو 
  ﻫذا ﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﺔ ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ؛ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواق وﺗﺣﻠﯾل ﻛل ﻣن اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ واﻟﻣﺗﻐﯾرة و  - 
ﻣؤﺷر ﻋﻠﻰ اﻷداء ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و أداة ﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟﻣﺷﺗرﯾن و وﺳﯾﻠﺔ ﻟﻼﻋﻠﻰ أﻧﻪ أداة إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﻬﻣﺔ و  اﻟﻧظر ﻟﻠﺳﻌر - 
  . 2اﻟﻣﺎﻟﻲ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ
  طرق اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ :اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﺗﻲ ﺗدﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻷﻧﻪ ﯾﺗﺄﺛر ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﻣل و ﻫذا ﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺻﻌب و ﻌﺗﺑر ﻗرار اﯾ
ﻣﻧﺎﺳب ﻟﻛل ﻣن طرﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎدﻟﺔ ﻛل ﻫذا ﻣن أﺟل وﺿﻊ ﺳﻌر ﻣﻘﺑول و ﻧﺗﻬﺎج إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳﻌﯾرﯾﺔ دون اﻷﺧرى، ﻻ
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺳوف ﻧﺗﻌرض ﻟطرق اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ، و (اﻟﺑﺎﺋﻊ واﻟﻣﺷﺗري ) اﻟﺗﺑﺎدﻟﯾﺔ 
ن ﻫذا ﻷاﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣن أﻛﺛر اﻟطرق ﺷﯾوﻋﺎ، و  ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ أﺳﺎس: اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ :اﻟﻔرع اﻷول
اﻹﻧﺗﺎج، ﻛﻣﺎ أﻧﻬﺎ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﻟﺳرﻋﺔ ﻷﻧﻬﺎ ﺗﻌﺗﻣد وﻟﺔ اﻟﻔﻬم ﻣن ﻗﺑل رﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق و ﺳﻬﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﻟﺑﺳﺎطﺔ و 
ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟوﺣدة اﻟﻣﺑﺎﻋﺔ ﻣن اﻟﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ ﺛم ﯾﻘوم ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺣﯾث اﻟﻣﺳوق ﯾﻘوم ﺑﺣﺳﺎب ﻋﻠﻰ ﺳﺟﻼت اﻟﻣﻧظﻣﺔ، 
ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ إﻟﻰ دﻓﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق وﻓرات ﻓﻲ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺣﻔﺎظﺎ اﻫﺎﻣش رﺑﺢ ﻣﺣدد، ﻛﻣﺎ ﯾؤدي 
ﻓﻠﻠﺗﻛﻠﻔﺔ اﻧﻌﻛﺎس ﻣﺑﺎﺷر ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻌر وﻫذا ﯾظﻬر ﺑﺄن اﻟﺳﻌر ﯾﻌد اﻟﺳﻼح اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ  ،3ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﻊ ﺑﺄﺳﻌﺎر
  . 4اﻟﻣﺳﺗﺧدم ﻓﻲ اﻟﺳوق وذﻟك ﻷن ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﯾﻌد اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻷﺳﺎس ﻓﻲ زﯾﺎدة اﻷرﺑﺎح
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ﻓﯾﻧﺑﻐﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ﺑوﺿﻊ أﺳﻌﺎر ﺗﻐطﻲ ﻟﻬﺎ ﻛﺎﻓﺔ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، أﻣﺎ ﻋﻠﻰ 
، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻗﺑول ﻟﻣﺳﺗوى ﻟﻛﺳب ﻧﺻﯾب ﻓﻲ اﻟﺳوقأﺳﻌﺎر دون ﻫذا ااﻟﻘﺻﯾر ﻓﯾﻣﻛن ﻟﻬﺎ أن ﺗﺿﻊ اﻟﻣدى 
  . 1ﺗﻌوﯾﺿﻬﺎ ﺑﺗﺣﻘﯾق أرﺑﺎح ﻓﻲ أﺳواق أﺧرىو ﻧﺧﻔﺎض اﻷﺳﻌﺎر اﻫذا ﻧﺗﯾﺟﺔ و  ﺗﺣﻘﯾق ﺧﺳﺎرة ﻓﻲ أﺳواق ﻣﻌﯾﻧﺔ
ﻬﺎ ﻧأﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻘﺗرح إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ وﺿﻊ ﻫﺎﻣش رﺑﺢ أو ﻣﺎ ﯾﺧص وﺿﻊ ﺳﻌر ﺧﺎص ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر  أﻣﺎ ﻓﻲ
، ﻫذا اﻷﺧﯾر ﯾﻣﻛن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻪ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﻋﺎﺋد ﺗﺟﺎري ﺑﺗﺣﻘﯾق ﻟﻬﺎ ﯾﺳﻣﺢﺗﺑﯾﻊ ﺑﺎﻟﺧﺳﺎرة أي ﺗﺣت اﻟﺳﻌر اﻟذي 
، ﻓوﺣدﻫﺎ (ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟوﺿﻊ ﻓﻲ اﻟﺳوق+ ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻹﻧﺗﺎج ) ﺳﻌر اﻟﻌﺎﺋد اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﻓﻲ اﻟﺳوق و  ﺗﻛﺎﻟﯾف وﺿﻌﻬﺎ
اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ  ﯾرورةﺻاﻟﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﻣﻌرﻓﺔ ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻹﻧﺗﺎج ﺑدﻗﺔ ﻛﻣﺎ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺗﺣدﯾد ﻋﻧﺎﺻر أو ﻣراﺣل ﺑاﻟﻣﺣﺎﺳ
  .اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺑﻬدف ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ و 
ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻓﺈن اﻟﺿﻐط اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﺳﻌر اﻟﺑﯾﻊ أﺣدث ﺗطور ﺣول ﻫﯾﻛﻠﺔ اﻷﺳﻌﺎر، ﻓﻣﺛﻼ اﻟﺗﺳوﯾق 
ﻛﺗﺷﺎف ﻣﺻﺎدر أﺧرى ﻟﻠﺗزود ﺑﺎﻟﻣوارد ﺑﺄﻗل ااﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠﻣﺷﺗرﯾﺎت ﺗطور ﺑﺷﻛل واﺿﺢ ﻣﺣرﺿﺎ ﺑذﻟك 
 . 2ﺗﻛﻠﻔﺔ
وﻓق ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺗﺣدﯾد اﻷﺳﻌﺎر ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ : اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟطﻠب :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﺎ ، ﻓﻛﻠﻣﺎ زاد اﻣﺳﺗوﯾﺎت اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗﻌﺎﻣﻠون ﺑﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻌﺔ أﻫم ﻣﺎ ﯾﻣﯾز ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ أﻧﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﻘوم ﺑﺗﻘدﯾر اﻟﻛﻣﯾﺎت ﻣن اﻟﺳﻠزادت أﺳﻌﺎرﻫﺎ واﻟﻌﻛس ﺻﺣﯾﺢ، و 
ﻋﻣﻠﯾﺎ ﺗﻌﺗﻣد ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ، و ﯾراداتﺧﺗﯾﺎر اﻟﺳﻌر اﻟذي ﯾﺣﻘق أﻗﺻﻰ اﻹﺗﺣت ﻋدة ﻣﺳﺗوﯾﺎت ﻣن اﻷﺳﻌﺎر وا
 . 3ﻫﺗﻣﺎمﻠطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣوﺿﻊ اﻻﺔ ﻟﻘﯾﻗﻓﻲ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﯾرات د
ﻓﻌﻧدﻣﺎ ﺗﺣدد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺟداول اﻟطﻠب ﯾﻣﻛن ﻟﻬﺎ أن ﺗﻘﺳم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾﺔ ﯾﺿم ﻛل ﻗطﺎع ﻣﻧﻬﺎ 
ﺑﻬذا ﻓﺈن اﻟﻣﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﺳوف ﯾﺧﺗﺎر ر، و ﺣﺳب ﻣﺳﺗوى ﻣﻌﯾن ﻣن اﻷﺳﻌﺎﻋدد اﻟﻌﻣﻼء اﻟذﯾن ﺳﯾﻘوﻣون ﺑﺎﻟﺷراء 
اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﻟﻠﻣﺷﺗري اﻷﺧﯾر اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺳﺎوى ﻣﻊ اﻟﺳﻌر اﻟذي و  ﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﻟﻪ أﻛﺑر ﻓﺎﺋدةاﻟﺷرﯾﺣﺔ اﻟ
اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ أو ﻋن طرﯾق و اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗﺟرﺑﺔ  و ﺳﺗﻔﺳﺎر ﻣن اﻟﻧﺎس ﻋن طرﯾق اﻻ" اﻟﻘﯾﻣﺔ"، ﻓﯾﻣﻛن ﺗﺣدﯾد اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ ﯾدﻓﻌﻪ
  .اﻟطﻠب ﻋﺑر اﻟزﻣن ﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﻟﻠﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺳﻌر و اﻟﺗﺣﻠ
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ﻣدى ﺗوﻓر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟظروف اﻟﺳوﻗﯾﺔ، ﻓﻌﻣﻠﯾﺔ  ﻓﺎﻟﻌﺎﻣل اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟطﻠب ﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ
ﻫذا راﺟﻊ إﻟﻰ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﻌد ﺻﻌﺑﺔ وﻣﻛﻠﻔﺔ ﻓﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدول وﺧﺻوﺻﺎ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ، و 
ﻓﻲ اﻷﺳواق  زﯾﺎدة ﺗﻛﺎﻟﯾف إﺟراء ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾقو ﻧﻘص اﻷﺑﺣﺎث اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و ﻗﻠﺔ اﻟﻧﺷرات اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ 
ﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﻛﻣﺣدد ﻟﻸﺳﻌﺎر اﻟدوﻟﯾﺔ، و " ﻟﺳوق ظروف ا" ﺳﺗﺧدام ااﻟﺻﻌب  اﻟﺑﻌﯾدة ﻗد ﺗﺟﻌل ﻣن
ﻣﻌﺎﻟﺟﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟدول إﻻ أن ﻧﺳﺑﺔ ﺗوﻓر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻣن اﻟﻣﺣﺗﻣل أن ﺗﺳﺗﻣر ﺑﺻورة ﻏﯾر 
 . 1ﺣﺗﻰ أﺣﯾﺎﻧﺎ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔو ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻓﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدول 
ﻷﺳﻌﺎر  ﺑﺎﻟﻧظر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﺗﺳﻌر ﻣﻧﺗﺟﺎت: اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
 ،ﺔ أو اﻟﻣﺎرﻛﺔﻫﺗﻣﺎم ﻛﺑﯾر ﻟﻠﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻛﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗم إﻧﻔﺎﻗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌااﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟرﺋﯾﺳﯾﯾن، ﻟذﻟك ﻻ ﯾﺗم إﻋطﺎء 
ﻣن ﻣﻣﯾزاﺗﻬﺎ أﻧﻬﺎ و ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ وﺟود ﺗﺷﺎﺑﻪ ﻓﻲ اﻟﻣﺎرﻛﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﻣﻲ ﻟﻧﻔس ﻓﺋﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ، و 
اﻟﺗﻲ ﺿل اﻟﻣﻧﺑﻬﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ داﺧﻠﻬﺎ، و ﺳﺗﺧدﻣت أﻓاﺳﺗﺧدام ﻟﺷراء اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣن اﻟﻣﺗﺎﺟر اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾﻌﻬﺎ إذا ﻣﺎ ﺳﻬﻠﺔ اﻻ
  . 2ﻛﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻣطروﺣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻌر ﻛﻌﺎﻣل رﺋﯾﺳﻲ ﻟﻣواﺟﻬﺔ أﺳﻌﺎر ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﺎر 
ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻵﻟﯾﺔ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر ﯾﺗﺳﻧﻰ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣن : اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﻘﯾﻣﺔ :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﻫذا ﻣﺎ ﯾﻘوم ﻋﻠﯾﻪ ﯾﺗوﻗﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ، و  ﻋﺗﺑﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أنﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ أن ﺗﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ
اﻟذي ﯾﺳﺗدﻋﻲ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗرﻛز ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳﺎﺳﯾﺎت ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ و ﺗﺟﺎﻩ اﻟﺣدﯾث ﻓﻲ اﻟﻔﻛر اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻻ
 . 3اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻧﯾل رﺿﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻟﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺔ طوﯾﻠﺔ ﻣﻌﻪاﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺞ و 
ذﻟك ﻣن ﻓﻲ اﻟﺳوق، و  اﺳﺗﻬداف اﻟﻔﺋﺔ اﻷوﻟﻰﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﻓﻛرة و  :ﺷط اﻟﺳوقﻗطرﯾﻘﺔ  :اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
ﺗﺳﺗﺧدم ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﻗﺻﻰ رﺑﺢ ﻣﻣﻛن ﻓﻲ اﻷﺟل اﻟﻘﺻﯾر، و ﺧﻼل وﺿﻊ ﺳﻌر ﻣرﺗﻔﻊ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻣن أﺟل ﺗﺣﻘﯾق أ
ﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺎل اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻌدﻟﺔ ﺟوﻫرﯾﺎ أو ﻓﺣﻋﺎدة ﻓﻲ ﺣﺎل طرح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﺗﻘدم ﻷول ﻣرة ﻟﻠﺳوق أو ﻓﻲ 
أﺑرز ﻣﺛﺎل ﻋﻠﻰ ذﻟك ﻣﺎ ﺗﺗﺑﻌﻪ ﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و ﻋن ﺳﻠﻣﺗﻣﯾزة أﺧﯾرا ﻓﻲ ﺣﺎل ﺗﻘدﯾم ﺳﻠﻊ ﺗﻘدﯾم اﻷزﯾﺎء اﻟﺟدﯾدة، و 
ﻣواﺻﻔﺎت ﺟدﯾدة، إﻻ أن ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻗﺻﯾرة اﻷﺟل ﺣﯾث و ﻓﻲ طرح ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ اﻟﺟدﯾدة ﺑﺄﺷﻛﺎل  aikoNﺷرﻛﺔ 
ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﻫذﻩ ، و 4ﯾﺿطر اﻟﻣﺳوق ﺑﻌد ﻣرور ﻓﺗرة زﻣﻧﯾﺔ إﻟﻰ ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺳﻌر ﺑﺳﺑب دﺧول اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻟﻠﺳوق
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔاﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط 
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 ﻧﯾﺔ ﻣﻣﻛﻧﺔ؛ﻣاﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ أرﺑﺎح ﻓﻲ أﻗﺻر ﻓﺗرة ز  :أوﻻ
وﺿﻊ أﻋﻠﻰ ﺳﻌر ﻣﻣﻛن ﻟﺳﻠﻌﺔ ﻣﻣﯾزة ﻓﻲ ﻓﺗرة زﻣﻧﯾﺔ ﻗﺻﯾرة دون أن ﯾﻛون ﻫﻧﺎك ﻗﻠق ﻋﻠﻰ وﺿﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ؛
ﻣﺳﺗﻘﺑل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻏﯾر ﻣﺳﺗﻘر أو داﺋم ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، أو  نﺗﺳﺗﺧدم ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ إذا أﺣﺳت اﻟﻣﻧظﻣﺔ أ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 دﺧول ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﺟدد؛رﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف و ﺣﺗﻣﺎل ﻻاﻫﻧﺎك 
ﺣدود ﻗدرات اﻟﻣﺷروع  ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾرﯾﺔ ﻋﻠﻰ إﺑﻘﺎء ﺣﺟم اﻟطﻠب اﻟﻛﻠﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ :راﺑﻌﺎ
 ؛ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ ﻣرﺣﻠﺔ اﻟﺗﻘدﯾماﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و 
اﻟﺑﺎﻫظﺔ ﻣن ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻛﻌﺎﻣل ﻣﺛﺑط ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن ﻟدﺧول ﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ ﺧوﻓﺎ ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
 اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ؛اﻟﻧﺎﺣﯾﺗﯾن اﻟﺗطورﯾﺔ و 
اﻟﺳوق ﻻ ا ﻛﺎن اﻟﺳﻌر اﻷﺻﻠﻲ ﻣرﺗﻔﻌﺎ ﺟدا و ﺑﻘوة ﺿد إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺧطﺄ ﻓﻲ وﺿﻊ اﻟﺳﻌر، ﻓﺈذ اﻟﺗﺣوط :ﺳﺎدﺳﺎ
اﻟﻣﻧﺧﻔض اﻟذي ﯾﺗﺿﺢ ﻣﺎ ﻻ ﯾﻣﻛن رﻓﻊ اﻟﺳﻌر  ﺑﺗﺧﻔﯾض اﻟﺳﻌر، ﻓﻲﺳﺗﺟﯾب ﻓﺎﻹدارة ﻫﻧﺎ ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ ﺑﺳﻬوﻟﺔ أن ﺗﻘوم ﯾ
 .أﻧﻪ ﻻ ﯾﻐطﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف
  :ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺗﺑﻊ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻓﻲ ظل اﻟظروف اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو 
ﺗوﻗﻊ أن ﺗﺗﻌرض ﻷي ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﯾﻻ ﻣﯾﺔ ﻗﺎﻧوﻧﯾﺎ ﻓﻲ اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ و ﻣﺣﻓرﯾدة ﻣن ﻧوﻋﻬﺎ و  ﻣﻧﺗﺟﺎتأن ﺗﻛون اﻟ 
 ﻣﺑﺎﺷرة؛ﺳواء ﻣﺑﺎﺷرة أو ﻏﯾر 
اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة ﻟﻛﻲ ﺗﻠﻘﻰ ﻗﺑول ﻣن ﻗﺑل اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻫﺗﻣﺎم و ﺗﻛﺛﯾف اﻻ 
 ﻷن ﺑدون ﻫذا ﯾﻛون اﻟﻘﺑول ﺑطﯾﺋﺎ؛
 ﻠﻰ اﻟﺗوﺳﻊ دوﻟﯾﺎ؛ﻋإﻟﻰ ﻋدم ﻗدرﺗﻪ  ﯾؤديﻫذا ﻣﺎ ﺞ ﯾﻣﺗﻠك ﻣوارد ﻣﺎﻟﯾﺔ ﻣﺣددة و اﻟﻣﻧﺗ 
 
ﻫذا ﻏﯾر ﻛﺎف ﻟﺟذب اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ أو ﻟﺗﻛﺛﯾف ﻐﯾرا و ﻣن اﻟﻣﺗوﻗﻊ أن ﯾﻛون ﺻ اﻟﺣﺟم اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ 
  . 1اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ
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ظﻣﺔ ﻣن ﺗﻌﺗﻣد ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺣدﯾد ﺳﻌر ﻣﻧﺧﻔض ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﯾﻣﻛن اﻟﻣﻧ: ﺧﺗراق اﻟﺳوقاطرﯾﻘﺔ : اﻟﻔرع اﻟﺳﺎدس
ﻟﻛﻲ  ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﻫﻧﺎك ﻣروﻧﺔ ﻓﻲ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞﻻﺗﺣﻘﯾق ﺣﺟم ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻛﺑﯾر، و 
ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟطرﯾﻘﺔ ﯾﺟب اﻟﻛﻲ ﺗﻧﺟﺢ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ زﯾﺎدة ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ ﺣﺟم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت، و  ﯾؤدي ﺗﺧﻔﯾض اﻷﺳﻌﺎر إﻟﻰ
ﺗﻌداد ﺑﺗﺣﻣل ﻋواﻗب ﺣرب اﻷﺳﻌﺎر ﺳاﺗﻛون ﻫﻲ ﻋﻠﻰ ﺳﺑﯾﺎ ﻣﻊ وﺟود ﻣروﻧﺔ ﻓﻲ اﻟطﻠب و ﻧأن ﯾﻛون اﻟﺳوق ﻛﺑﯾرا 
 .  1ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟماﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻋأﺧﯾرا ﻗدرﺗﻬﺎ و 
  :ﻫذا ﻓﻲ اﻟظروف اﻟﺗﺎﻟﯾﺔأﻛﺛر رﺑﺣﯾﺔ ﻣن اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ و ﺗﺑدو ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ و 
 ﯾﺗﻣﺗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑطﻠب ﺷدﯾد اﻟﻣروﻧﺔ؛ 
 ﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﻹﻧﺗﺎج ﺑﺄﺣﺟﺎم ﻛﺑﯾرة؛ﻛﺎﻟﯾف اﻟوﺣدة و اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ إﺟراء ﺗﺧﻔﯾﺿﺎت ﻣﻌﺗﺑرة ﻓﻲ ﺗ 
 .ﻣن اﻟﻣﺗوﻗﻊ أن ﯾواﺟﻪ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻣﺑﺎﺷرة ﺷدﯾدة ﺑﻌد ﺗﻘدﯾﻣﻪ إﻟﻰ اﻟﺳوق  
  :اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺧﻔض ﻗد ﯾؤدي إﻟﻰو 
ﯾﻛون  ﺢﻫذا ﻷن اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺧﻔض ﯾﻌﻧﻲ أن ﻫﺎﻣش اﻟرﺑو  ،ﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ اﻟﺳوقﻋدم ﺗﺷﺟ 
 ﻣﻧﺧﻔﺿﺎ؛
 . 2اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ، ﺑﺣﯾث ﻻ ﯾﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون ﻣﺟﺎراة ذﻟك ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل 
  ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر :اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟداﺧﻠﯾﺔ و ﺗﺗﺄﺛر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر 
ض ﻗﯾود ﻋﻠﯾﻪ ﻓﻲ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻓر اﻟﺗﻔﺎﻋﻼت اﻟﺣﺎﺻﻠﺔ ﺑﯾﻧﻬﺎ، ﺣﯾث ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﻋﻠﻰ ﺧﻠق ﻓرص ﻟﻠﺗﺳﻌﯾر 
: اﻟﺗﻲ ﺗﺷﻣلﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر و ﺗﻧﺑﻊ  ﻣن ﺧﻼل اﻷﻫداف اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدفﻣﺧﺗﻠف اﻷﺳواق، و 
اﻟﺑﻘﺎء، إﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﺧﺗﻠف ﺳﯾﺎﺳﺎت و ﺳﺗﺛﻣﺎر زﯾﺎدة ﻣﻌدل اﻟﻌﺎﺋد ﻋﻠﻰ اﻻو زﯾﺎدة اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ و ﺗﻌظﯾم اﻷرﺑﺎح 
ﻋﺗﻣﺎد أﺳﻌﺎر أﺣد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن أو اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟذي ﯾﺣد ﻣن دﺧول اأو ﺳﺗﻧﺳﺎخ أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ا: اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻣﺛل
  .اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن إﻟﻰ اﻟﺳوق 
ﺗﺳﻌﯾر ﺛﻧﺎﺋﻲ أو ﺳﻌر ﻋﺎﻟﻣﻲ ﻣوﺣد : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺔاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻧﺎك ﺛﻼﺛﻟﺗﺳﻌﯾر و 
اﻟﺳﻌري، ﻛﻼ ( ﺧﺗﻼفاﻻ)اﻟﺗﻣﺎﯾز أو ( أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر)اﻷﺳﻌﺎر اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟذي ﯾﻣﯾز ﺑﯾن اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و 
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ﻓﻬﻣﻪ، أﻣﺎ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ﻓﺗﻌﺗﻣد و  ﻫﻣﺎ ﺑﺳﯾطﺗﺎن ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌرﻠﻰ اﻟﻛﻠﻔﺔ و ﻋاﻷوﻟﻰ واﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻌﺗﻣدان  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﯾن
  .ﻋﺗﺑﺎر ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد ﻋﻠﻰ اﻟطﻠب آﺧذﺗﺎ ﻛذﻟك اﻟﻛﻠﻔﺔ ﺑﻌﯾن اﻻ
ق ﻣﻛﺎﻧﺔ ﯾﺗﺣﻘاﻟرﺑﺢ ﻓﻲ اﻷﺟل اﻟﺑﻌﯾد و ﻣﺳﺗﻣر ﺑﻬدف ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﺑﺷﻛل ﻣﻧﺗظم و ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ 
وﻣواﺟﻬﺔ ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﺻدرة ﻟﺿﻣﺎن اﻟرﺑﺢ و  ، ﺗواﺟﻬﻬﺎ ﻣﺷﺎﻛل أﺛﻧﺎء ﺗﺳﻌﯾرﻣﻣﯾزة ﻓﻲ اﻟﺳوق
  :ﺧﺗﯾﺎر ﺑدﯾل ﻣن اﻟﺑداﺋل اﻟﺗﺎﻟﯾﺔدوﻟﯾﺎ، ﻟﻬذا ﻓﻬﻲ ﻣﺟﺑرة ﻻﺞ ﻣﺣﻠﯾﺎ و اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾﻊ ﺑﻬﺎ ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن و 
ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺎﻻت اﻣﻛن ﯾو  :اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﺗﺣدﯾد ﺳﻌر اﻟﺗﺻدﯾر أﻗل ﻣن اﻟﺳﻌر :اﻟﻔرع اﻷول
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ﺔ ﻗﺑوﻟﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق؛ﯾﻣﻛﺎﻧإﻫﻧﺎك ﻣﻌروف ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ و ﺞ ﻏﯾر اﻟﻣﻧﺗ :أوﻻ
 وﺟود ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺷدﯾدة ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻫﻲ ﺗﻌﺗﺑر ﺳﯾﺎﺳﺔ إﻏراق ﺗﻌرض اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑزﯾﺎدة اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ و رﻏﺑﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻹﻧﺗﺎج  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 .ﻟﻠﻣﺳﺎءﻟﺔ اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟدول 
  :ﺗﻌﺗﻣد ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو  :ﻟﻠﺳﻌر اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻣﺳﺎوﯾﺎﺗﺣدﯾد ﺳﻌر اﻟﺗﺻدﯾر  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
 ﻋدم ﺗواﻓر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن؛ﻧﻘص اﻟﺧﺑرة اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ و  :أوﻻ
 ﻋدم اﻟﻣﻌرﻓﺔ ﺑﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  :ﺗﺳﺗﺧدم ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو  :اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞﺳﻌر اﻟﺗﺻدﯾر أﻋﻠﻰ ﻣن اﻟﺳﻌر  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﺿﻣﺎن : ﯾﻠﻲ ﻣﺎ ﻧظﻣﺔ ﻋﻧد دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲرﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺣﻣﻠﻬﺎ اﻟﻣا :أوﻻ
ﺗﺄﻫﯾل اﻟﻛوادر ﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﻧﺷﺎط و ﺧﺗﻼف أذواق اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن او اﻹﺟراءات اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ اﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ و و 
 ﻟﺦ؛ا...اﻟﺗﺻدﯾري
وﻫذا ﯾؤدي إﻟﻰ ﺑطﺊ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻌﺎﺋد  ،ﺳﺎﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋنﺗﻣوﯾل ﺣﺋﺗﻣﺎن و ﻛﻠﻔﺔ ﺗوﺳﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﻧﺢ اﻻ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 ﻠﻰ رأس اﻟﻣﺎل اﻟﻣﺳﺗﺛﻣر؛ﻋاﻟﻣﻧﺎﺳب 






 . 1ﻣﺧﺎطر ﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ ظروف ﺳﯾﺎﺳﯾﺔ ﻏﯾر ﻣﺳﺗﻘرة :ﺛﺎﻟﺛﺎ
اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ، ﻓﻘد ﺗﻛون أي ﻋﻼﻗﺔ ﺑﯾن أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر و رة ﻟﯾس ﻫﻧﺎك ﺑﺎﻟﺿرو : اﻟﺗﻔﺎوت اﻟﺳﻌري :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن ﺔ وﻫذا راﺟﻊ إﻟﻰ ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺷﺣن واﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ و أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر أﻋﻠﻰ ﻣن اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﺣﻠﯾ
ﻫذا راﺟﻊ ﻟوﻓرات اﻟﺣﺟم اﻟﻛﺑﯾرة اﻟﺗﻲ و اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻛون أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر أﻗل ﻣن اﻷﺳﻌﺎر 
ﺳﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ أﻫداف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻧﺧﻔﺎض ﻓﻲ ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺳوﯾق أو ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺿﻐوط اﻟﻣﻧﺎﻓاﻻﻧظﻣﺔ و ﺗﺣﻘﻘﻬﺎ اﻟﻣ
اﻟﻠواﺋﺢ اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ، ﻛل ﻫذﻩ اﻟﻌواﻣل ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى أﺳﻌﺎرﻫﺎ اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ ﻗرﯾﺑﺔ ﻣن اﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ أو و 
، ﻛﻣﺎ أن 2ﺎع ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻹﻏراقأﻋﻠﻰ ﻣﻧﻬﺎ ﻗﻠﯾﻼ ﺣﺗﻰ ﻻ ﺗﺗﻬﻣﻬﺎ اﻟﺣﻛوﻣﺎت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ أو اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون اﻷﺟﺎﻧب ﺑﺈﺗﺑ
اﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﻣروﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ وﺟود وﻟﯾﺔ راﺟﻊ إﻟﻰ اﻟظروف اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ و اﻟﺗﻔﺎوت اﻟﺳﻌري ﺑﯾن اﻷﺳواق اﻟد
ﺧﺗﻼف ﻓﻲ ﻣروﻧﺔ اﻟطﻠب ﯾﻌد ﺣﺎﻓزا أﻣﺎم اﻟﻣﺳوق اﻧﻔﺻﺎل اﻟواﺿﺢ ﻟﻸﺳواق، ﺣﯾث أن وﺟود ﻛذﻟك اﻻاﻟطﻠب و 
ر اﻟﻣرﺗﻔﻌﺔ ﺗﻘﺗرح ﺗﻔﻊ ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺎ دون ﺳوق آﺧر، ﻓﻣروﻧﺔ اﻟﺳﻌاﻟدوﻟﻲ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷرﺑﺎح ﻣن ﺧﻼل وﺿﻊ ﺳﻌر ﻣر 
  .اﻟﻌﻛس ﺻﺣﯾﺢ اﻧﺧﻔﺎض اﻟﺳﻌر و 
ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﺷرط اﻟﺿروري اﻵﺧر ﻹﺗﺑﺎع ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ، ﻫو أن اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  ﻓﻲو 
أو اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﻣﻧﻔﺻﻠﺔ ﻋن ﺑﻌﺿﻬﺎ ﺑﺷﻛل واﺿﺢ، إن ﻟم ﺗﻛن ﻫﻧﺎك ﻗﯾود ﻓﻲ 
ﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺧﻔض ﻗد ﺗﺟد ﻧﺗﻘﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻋﺑر اﻟﺣدود اﻟﺳﯾﺎﺳﯾﺔ، ﻓﺈن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺑﺎﻋﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق ذي ااﺣرﯾﺔ 
ﻓﺈن ﺻدﯾر أﻋﻠﻰ ﻣن أﺳﻌﺎر اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ، ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻛون أﺳﻌﺎر اﻟﺗطرﯾﻘﻬﺎ ﻧﺣو اﻟﺳوق ذو اﻟﺳﻌر اﻟﻣرﺗﻔﻊ
ﻣﻧدوﺑﯾﻬم ﯾﻔﺿﻠون اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر، ﻫذا ﯾﺟﻌل اﻟﻌﻣﻼء و ﯾﺟب أن ﻻ ﯾﻘوم ﺑوﺿﻊ أﺳﻌﺎر ﻣﺗﻔﺎوﺗﺔ  اﻟﻣﺻدر
ﻋﺗﺑﺎر أﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ، ﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺻدر أن ﯾﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻاﻟﺗﺻدﯾر ﺑﺄﻧﻔﺳﻬم ﻷﻧﻪ ﻫﻧﺎ أﺻﺑﺢ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲﻣل ﻋﻧد اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗﻔﺎوت اﻟﺳﻌري و ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌوا
 اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻛل ﺳوق؛ :أوﻻ
 ﻧﺳﺑﺔ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣﺗﻐﯾرة؛ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 اﻟﻣﺣﻠﻲ؛ﺳﺗﻘرار اﻟطﻠب ﻓﻲ اﻟﺳوق ا :راﺑﻌﺎ
                                                           
  . 042،  932،532 :ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص صﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل ﻗدو، ﻣرﺟﻊ  -1
  . 202: رﺿوان اﻟﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -2






 .اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﻓﺈن ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗﻔﺎوت اﻟﺳﻌري  ﻗﻧوات اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔت اﻟﻛﺑﯾرة ﺑﯾن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﺧﺗﻼﻓﺎﻓﻧظرا ﻟوﺟود اﻻ
 . 1ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣﺎ ﺗﻛون ﻣﻧطﻘﯾﺔ
ﺳﺎب ﺣﻋن ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﻲ ﺗدﺧل ﻓﻲ اﻟﺻورة اﻟﺗﻔﺻﯾﻠﯾﺔ  ﺑﻪ ﯾﻘﺻدو : ﻫﯾﻛل اﻟﺳﻌر اﻟﺗﺻدﯾري: اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﻬﯾﻛل ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﯾن اﻟﺳﻠﻌﺔ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ، و  اﻟﺳﻌر ﻣن ﺑواﺑﺔ اﻟﻣﺻﻧﻊ ﺣﺗﻰ ﺗﺻل
  :اﻟﻣﺻدرﯾن اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰو 
 ﻣرﺣﻠﺔ ﺑﻣرﺣﻠﺔ؛وﻧﺎت اﻟﺳﻌر اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﺧطوة ﺑﺧطوة و ﻣﻛ 
 ﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻟﺳﻌر ﻓﻲ ﻛل ﻣرﺣﻠﺔ ﺑﺎﻷﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ؛ 
 . 2ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻣدى وﺟود إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗوﻓﯾر اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﻓﻲ ﻋﻧﺻر واﺣد أو أﻛﺛرﺗﺣﻠﯾل اﻷﺳﻌﺎر  
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗطور ﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﺻﺎدرات ﻓﻲو 
  ﺗﻛﻠﻔﺔ إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺻﻧﻊ. 1
  ﻫﺎﻣش اﻟرﺑﺢ. + 2
 اﻟﺳﻌر ﺧﺎرج اﻟﻣﺻﻧﻊ=   
 وﺿﻊ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔاﻟﺗﻌﺑﺋﺔ واﻟﺗﻐﻠﯾف و . 3
 اﻟﺗﺣﻣﯾل ﻣن ﺑﺎب اﻟﻣﺻﻧﻊ. 4
 (ﻣﻧﺎء، ﻣطﺎر، ﻣﺣطﺔ ﻗطﺎر ) ﻷﻏراض اﻟﺗﺻدﯾر  اﻟﻧﻘل إﻟﻰ ﻣوﻗﻊ اﻟﺷﺣن. 5
 رﺳوم اﻟﻣﻧﺎوﻟﺔ ﻓﻲ ﻣوﻗﻊ اﻟﺷﺣنﻣﺻﺎرﯾف و . 6
 إﻧﺟﺎز ﻣﻌﺎﻣﻼت ﺑﻣﺎ ﻓﯾﻬﺎ رﺳوم رﺧﺻﺔ اﻟﺗﺻدﯾرﻛﻠف . 7
 ﺗﺻدﯾﻘﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﻠﺣﻘﯾﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﺑﻠد اﻟﻣﺳﺗورد ﻟﻠﺳﻠﻌﺔرﺳوم ﺷﻬﺎدة اﻟﻣﻧﺷﺄ و . 8
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  (إن وﺟدت ) رﺳوم اﻟﺗﺻدﯾر . 9
  .B.O.Fاﻟﺳﻌر ( = 9)إﻟﻰ ( 1)ﻣن      
  ﻛﻠﻔﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ. 01
 أﺟور اﻟﺷﺣن. 11
  ﻣﺻﺎرﯾف اﻟﻣﻧﺎوﻟﺔ ﻓﻲ ﻣﯾﻧﺎء اﻟوﺻول. 21
 .F.I.Cاﻟﺳﻌر ( = 21)إﻟﻰ ( 1)ﻣن     
  ﻣﺻروﻓﺎت اﻟﺗﻔرﯾﻎ ﻓﻲ ﻣوﻗﻊ اﻟوﺻول. 31
 ﺳﺗﯾرادﺿراﺋب اﻻرﺳوم و . 41
  أﺟور اﻟﺗﺧﻠﯾص اﻟﺟﻣرﻛﻲﻌﺎب و ﺗأ. 51
 رﺻﯾف ﻣﯾﻧﺎء اﻟوﺻولﺳﻠﯾم ﺗاﻟﺳﻌر ( = 51)إﻟﻰ ( 1)ﻣن     
  أﺟور اﻟﻧﻘل إﻟﻰ ﻣﺧﺎزن اﻟﻣﺳﺗورد  .61
 ﻫﺎﻣش رﺑﺢ اﻟﻣﺳﺗورد .71
 ﻫﺎﻣش رﺑﺢ ﺗﺎﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔ .81
  ﻫﺎﻣش رﺑﺢ ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ  .91
 1اﻟﺳﻌر ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك( = 91)إﻟﻰ ( 1)ﻣن     
 ﻗد ﺗﺟد أنﻟﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ، إﻻ أﻧﻪ  BOFﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﻓﺈن اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺗﻌﺗﻣد ﺳﻌر 
  :ـﻓﯾدﻓﻌﻬﺎ ذﻟك ﻹﻋﺎدة اﻟﻧظر ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺳﻌر ﻣراﻋﺎة ﻟ BOFﻣن ﺳﻌرﻫﺎ  ﻗلﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ أ
 اﻷﺳواق؛/ ﻣﺳﺗوى دﺧل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻣﺗدﻧﻲ ﻓﻲ اﻟﺳوق 
 اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ / ﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق 
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اﻟﺗروﯾﺞ و ﻛﻠف اﻟﺗﺣﻣﯾل : ﻠﯾﺎ ﻣﺛلﺗﺣﻣﯾﻠﻬﺎ ﻟﻣﺎ ﯾﺑﺎع ﻣﻧﻬﺎ ﻣﺣﻘرات ﻛﻠف اﻟﺗﺻدﯾر و ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺻدر ﺑﻌض ﻓ 
 ﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺞ؛ﺗﻛﯾﯾف و ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ  اﻟﺗﻌﺑﺋﺔو اﻹﻋﻼن و 
 رﺳوم اﻟﺗﺻدﯾر؛اﻟﻧﻘل و : ﻓﻘرات ﻛﻠف اﻟﺗﺻدﯾر ﻣﺛل ﺣﺗﺳﺎب ﺑﻌضاﻋدم  
ﺣت ﻗواﻧﯾن اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺳﺗورد ﺑذﻟك أو ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻛون دﺧول اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ ﻣﻋﺗﻣﺎد ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻹﻏراق إذا ﻣﺎ ﺳا 
 .اﻟﺳوق ﻟﻔﺗرة ﻗﺻﯾرة 
، ﻓﺄﻣﺎﻣﻬﺎ ﺎﻣﺣﻠﯾ ﻣن أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻗلذا وﺟدت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة أن أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ أأﻣﺎ إ
  :اﻟﺧﯾﺎرات اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛﺗﻔﺎء ﺑﺎﻟﺗﺳوﯾق ﻣﺣﻠﯾﺎ ﻟﺣﯾن ﺗﺣﺳن اﻟظروف اﻻاﻟﺳوق و  ﻫذااﻟﺗوﻗف ﻋن اﻟﺗﺻدﯾر إﻟﻰ  
 ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﺻدر؛
 اﻟﻛﻠﻔﺔ اﻟﺣدﯾﺔ؛= ﺗﺣﻘق رﺑﺢ ﻣن إﺟﻣﺎﻟﻲ ﻧﺷﺎطﻬﺎ اﻟﺗﺻدﯾري ﺗﻌﻣد اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ ﺟﻬل اﻟﺳﻌر ﻣﺎﻋﻧد 
 ﺑﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ إذا ﺳﻣﺢ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺳﺗورد ﺑذﻟك؛ ﻛﻘﯾﺎﻣﻬﺎﺧﺗﺻﺎر ﺑﻌض ﺣﻠﻘﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ ا 
 اﻟﺗﻐﻠﯾف ﻟﺗﺧﻔﯾض ﻛﻠف اﻟﺗﺳوﯾق؛ﺗﺑﺳﯾط ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﻌﺑﺋﺔ و  
ﻫذا ﻋﻧد وﺟود ﻗﯾود ﻋﻠﻰ دﺧول اﻟﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺗﻣﻠك اﻟﻣﺷﺗرك و ﻣﺗﯾﺎز ﺗﻠﺟﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ ﻣﻧﺢ اﻟﺗرﺧﯾص أو اﻻ 
 ﻟﻠﺳوق اﻟدوﻟﻲ رﻏﺑﺔ ﻣﻧﻬﺎ ﻟﺗﺟﺎوزﻫﺎ؛
ﺳﺗﻧزﻓت إﻣﻛﺎﻧﺎت اﻟﺳوق ااﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق ﺑدﯾﻠﺔ ﺧوﻓﺎ ﻣن ﻓﻘدان اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻠﻪ ﺑﻌد أن ﺗﻛون ﻗد  
 . 1اﻟﻣﺣﻠﻲ
  ﻣﺷﻛﻼت اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺧﺎﻣس
اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣﺷﻛﻼت ﻣﺗﻌددة، ﻟذا ﯾﻔﺿل اﺧﺗﯾﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﺗواﺟﻪ اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت 
 .اﻷﻫداف ﻣﻊ أﻗل آﺛﺎر ﺟﺎﻧﺑﯾﺔ ﻟﻬﺎ 
وﻣن أﻫم ﻣﺷﻛﻼت وﺗﺣدﯾﺎت :  segnellahC gnicirP tropxE ﻣﺷﻛﻼت ﺗﺳﻌﯾر اﻟﺻﺎدرات :اﻟﻔرع اﻷول
  :ﺗﺳﻌﯾر اﻟﺻﺎدرات ﻣﺎ ﯾﻠﻲ
ﻋﺎدة إذا ﻛﺎﻧت ﯾﺣدث ﻫذا اﻟﺗﻬرﯾب  :اﻟﻣﺻدر إﻟﯾﻬﺎ إﻟﻰ ﺳوق ﻣﺟﺎورةﻣﺷﻛﻠﺔ ﺗﻬرﯾب اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن اﻟﺳوق : أوﻻ
اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﻧﺗﻬﺞ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣﯾﯾز اﻟﺳﻌري وﻛﺎن ﻓﺎرق اﻟﺳﻌر ﻛﺑﯾرا ﺑﯾن اﻟﺳوﻗﯾن، ﻓﻔﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ 
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اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣراﻗﺑﺔ ﻓروق أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺟﺎورة وﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻘرﯾﺑﻬﺎ ﺣﺗﻰ ﻻ ﺗﺷﺟﻊ ﻋﻠﻰ ﺗﻬرﯾب 
  .ﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣ
ﻗد ﺗﺻدر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺳﻠﻌﺗﻬﺎ ﻛﻣﻧﺗﺞ  :ﻣﺷﻛﻠﺔ ﺗﺄﺛﯾر ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ وﺳﻌر أﺟزاﺋﻪ ﻋﻠﻰ رﺑﺣﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻛﻣﺎ ﻗد ﺗﺻدرﻫﺎ ﻓﻲ ﺷﻛل أﺟزاء وﺗﺑﯾﻊ ﺣق ﺗﺻﻧﯾﻌﻬﺎ أو ﺗﺟﻣﯾﻌﻬﺎ ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﺳوق، وﻫﻧﺎ ﯾظﻬر ﻓﺎرق اﻟﺳﻌر  ﻧﻬﺎﺋﻲ
، ﻓﺗﻛﺎﻟﯾف إﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺿﯾف ﺳﺗﻛون أﻗل ﻣن 1اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻﻧﻊ أو اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﺣﻠﯾﺎﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ و 
ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻷم ﻧظرا ﻟﻼﺧﺗﻼﻓﺎت ﻓﻲ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ وﺧﺎﺻﺔ أﺟور اﻟﯾد اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ، ﺣﯾث أن ﺳﻌر ﺗﻛﺎﻟﯾف إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ 
 03%دود اﻟﺳﯾﺎرة اﻟﻛورﯾﺔ اﻟﻣﺟﻣﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻷم أﻋﻠﻰ ﻣن ﺳﻌر ﻧﻔس اﻟﺳﯾﺎرة اﻟﻣﺟﻣﻌﺔ ﻓﻲ إﯾران وﺗرﻛﯾﺎ ﺑﺣ
ﻓﺈن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم ﺳﺗﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ أﻗل ﻣن إﯾران وﺗرﻛﯾﺎ وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺳﺗﻧﻘل أرﺑﺎﺣﻬﺎ  ، ﻟﻬذا04%و
  .وﻋواﺋدﻫﺎ إذا ﻛﺎﻧت ﻻ ﺗﻌوض ﻫذا اﻟﻔرق ﻋن طرﯾق ﻋﺎﺋدات اﻟﺗراﺧﯾص 
ﺗﺿﻊ ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت أﺳﻌﺎرا  :ﻣﺷﻛﻠﺔ ﻋدم ﺗﻧﺎﺳق اﻟﺳﻌر ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣﻣﺎ  ،ﺑﻌض اﻟﺳﻠﻊ ذات اﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻘﯾﺎس ﻣﻊ اﻷﺳﻌﺎر اﻟﺗﻲ ﯾﺣددﻫﺎ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳونﺗﻣﯾزﯾﺔ ﻋﻧد ﺗﺻدﯾرﻫﺎ 
ﯾﺗطﻠب ﻣن إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ووﻛﻼﺋﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف ﺑذل ﻣﺟﻬودات إﺿﺎﻓﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺣﻣﻼت اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ 
ﻻ ﺑد ﻣن  ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻟﻬذﻩ اﻟﺳﻠﻌﺔ واﻟﺗﺄﻛﯾد ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ ذات ﺟودة ﺧﺎﺻﺔ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺳﺗﻘطب اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ
 . 2اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑرﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ وﺗدرﯾﺑﻬم ﻋﻠﻰ ﻣﻬﺎرات ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻣﻛﻧﻬم ﻣن زﯾﺎدة ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻌﺔ
اﻟﺗﺑﺎﻋد اﻟﺟﻐراﻓﻲ ﺑﯾن ﻣواﻗﻊ اﻹﻧﺗﺎج وأﺳواق اﻟﺑﯾﻊ إﻟﻰ ﺗﺣﻣل  ﯾؤدي :ﻣﺷﻛﻠﺔ ارﺗﻔﺎع أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺻدﯾر: راﺑﻌﺎ
ة إﻟﻰ ارﺗﻔﺎع أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻋن أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟﻠﻌدﯾد ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، وﻫو ﯾؤدي ﻋﺎد
 اﻟﺗﺄﻣﯾناﻟﺗﻔرﯾﻎ و و اﻟﺷﺣن و ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل  :وﻣن أﻣﺛﻠﺔ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺣﻣﻠﻬﺎ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻛل ﻣن. ﺑﻠد اﻟﻣﻧﺷﺄ
واﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ وﻏﯾر اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ ورﺳوم ﻣﺳﺗﻧدات اﻟﺗﺻدﯾر واﻟﺗﺻدﯾق ﻋﻠﯾﻬﺎ،  إﻋدادﻣﺻﺎرﯾف ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ 
  .اﻟﺷﺣﻧﺔ ﻓﻲ ﻣﯾﻧﺎء اﻟوﺻول وﻫﺎﻣش اﻟرﺑﺢ اﻟذي ﯾﺿﯾﻔﻪ اﻟﻣوزع أو اﻟوﺳﯾط  ﺗﺧﻠﯾص
وﻗد ﯾﻛون اﻻرﺗﻔﺎع ﻓﻲ اﻟﺳﻌر ﻛﺑﯾرا ﻟدرﺟﺔ أن ﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻻ ﯾﺳﺗطﯾﻊ ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺧرى، وﻫﻧﺎ 
  :ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺑﻧﻲ ﺑﻌض اﻟﺣﻠول اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
 ﺷﺣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﻔﻛﻛﺔ ﻗدر اﻹﻣﻛﺎن ﻟﺗﻘﻠﯾل اﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ؛ - 1
                                                           
    . 462، 362:  ، ص ص0102/  9002، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ، طﻧطﺎ، ﻣﺻر، ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر وﺧﺻوﻣﺎت اﻟﺑﯾﻊﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  -1
  . 561: ﺑن ﻋرﯾﺑﺔ ﻣوﻧﯾﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -2






اﺳﺗﺧدام ﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل ﻋن طرﯾق اﺳﺗﺧدام اﻟﻧﻘل اﻟﺑﺣري ﺑدﻻ ﻣن اﻟﻧﻘل اﻟﺑري أو اﻟﺟوي، ﻓﺿﻼ ﻋن  - 2
 اﻟﺧطوط اﻟﻣﻼﺣﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎﺷرة؛
ﻣن ﺗﺧﻔﯾض اﻟرﺳوم اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ وﻏﯾر اﻟﺟﻣرﻛﯾﺔ وأرﺑﺎح اﻟﻣوزﻋﯾن  ﯾﺗﺗﺑﻌﻪﺗﺧﻔﯾض ﺳﻌر ﻋرض اﻟﺗﺻدﯾر وﻣﺎ  - 3
 اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ ﻟﻠﺳﻌر؛
 ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻟﺗطﺑﯾق ﺷرﯾﺣﺔ رﺳم ﺟﻣرﻛﻲ أﻗل ﻋﻠﯾﻪ؛ﺗﻐﯾﯾر اﻟﺑﻧد اﻟﺟﻣرﻛﻲ  - 4
اﺧﺗﺻﺎر ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﻗدر اﻹﻣﻛﺎن ﻟﺗﻘﻠﯾل ﻋدد اﻟوﺳطﺎء ﺑﻬﺎ، وﻣن ﺛم ﻧﻘل ﻫواﻣش أرﺑﺎﺣﻬم اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ ﻟﺗﻛﻠﻔﺔ  - 5
 وﻣﺛﺎل ذﻟك اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠﻣﺗﺎﺟر اﻟﻛﺑرى اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾﻊ ﻣﺑﺎﺷرة ﻟﻠﺟﻣﻬور؛اﻟﻣﻧﺗﺞ، 
 .ﻟﻠﺗﺧﻠص ﻣن اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر  إﻧﺗﺎج اﻟﻣﻧﺗﺞ وﺗﺳوﯾﻘﻪ داﺧل اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف - 6
  segnellahC gnicirP refsnarTاﻵﺛﺎر اﻟﺣرﺟﺔ واﻟﻣﺷﻛﻼت اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺣوﯾل  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﺗﺗﻌدد وﺗﺗﺑﺎﯾن اﻟﻣﺷﻛﻼت واﻵﺛﺎر اﻟﺣرﺟﺔ اﻟﻣﺗرﺗﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﺳﺗﺧدام أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺣوﯾل ﺑﯾن ﻓروع اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، 
  :ﻛﻼت ﻣﺎ ﯾﻠﻲﻟﻠﺣﻛوﻣﺎت اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ، وﻣن أﻣﺛﻠﺔ ﻫذﻩ اﻟﻣﺷ ﺳواء ﻋﻠﻰ ﺻﻌﯾد اﻟﻔروع أو ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ
 اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ أداء وٕاﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﻔروع؛ - 1
 ﺗﻌﻘد ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﻘﯾﯾم أداء اﻟﻔروع واﻟﻣدراء أﻧﻔﺳﻬم؛ - 2
 اﻟطرف اﻟﻣﺷﺗرى؛ن اﻟﻔروع، أو ﺑﯾن اﻟطرف اﻟﺑﺎﺋﻊ و اﻟﺗﻌﺎرض ﻓﻲ اﻷﻫداف واﻟﻣﺻﺎﻟﺢ ﺑﯾ - 3
إن اﻟﺗﻼﻋب ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد . اﻟﺗﺣوﯾل أو اﻟﺗﻼﻋب ﻓﯾﻬﺎ اﺳﺗﺧدام أﺳﻌﺎراﻧﺧﻔﺎض اﻟروح اﻟﻣﻌﻧوﯾﺔ ﻟﻠﻣدراء ﺑﺳﺑب  - 4
 أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺣوﯾل أو ﺗﻌدﯾﻠﻬﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ ﺻﻌوﺑﺔ ﺗﺣدﯾد اﻟرﺑﺢ اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻟﻛل ﻓرع؛
ﻣﻌﺎرﺿﺔ ﺣﻛوﻣﺎت اﻟدول اﻟﻣﺿﯾﻔﺔ ﻻﺳﺗﺧدام أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺣوﯾل ﻛوﺳﯾﻠﺔ ﻟﻛﺳر اﻟﻘواﻧﯾن اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟﺿواﺑط  - 5
   . 1ﻋﻠﻰ ذﻟك ﻣن ﻣﺷﻛﻼت أﺧﻼﻗﯾﺔ وﻗﺎﻧوﻧﯾﺔاﻟﺣﺎﻛﻣﺔ ﻟﻠﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، وﻣﺎ ﯾﺗرﺗب 
  
  
                                                           
  . 762 - 562: ص صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ، وﺧﺻوﻣﺎت اﻟﺑﯾﻊﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر ﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  -1






  اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث
ط إﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗوزﯾﻊ أﺣد ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﻬﺎﻣﺔ، ﻷن ﻫدف اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﯾس ﻓﻘ
ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن ﻟﻛﻲ ﺗﺻﺑﺢ ﻓﻲ ﻣﺗﻧﺎول و  ٕاﻧﻣﺎ إﯾﺻﺎﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟوﻗتﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ وﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻌﻘوﻟﺔ، و 
ﻟﻬذا ﯾﻌﺗﺑر ﻋﻧﺻرا و ﻫذا ﻋﺑر ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺧﺗﺎرﻫﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ أي ﺑﻠد ﻛﺎن و 
 .ﻣﻬﻣﺎ ﻟﻧﺟﺎح إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﯾﺔ 
  اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ ﺗﻌرﯾف :اﻟﻣطﻠب اﻷول
 :ر ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎﺣﺿﻲ اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺎﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺗﻌﺎرﯾف ﻧذﻛ
اﻟﺧدﻣﺎت إﻟﻰ اﻷﺷﺧﺎص اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن ﻓﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و  اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ:" ﯾﻌرف اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺄﻧﻪ - 
 . 1"اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺔ ﻋﺗﺑﺎر اﻟرﺑﺢ و ﻣﻊ اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻ ،اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب
 ،واﻷﺷﺧﺎصﻋﻣﻠﯾﺎت اﻧﺳﯾﺎب اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت إﻟﻰ اﻟزﺑون اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺎرك ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺎت  ":ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ - 
     .2 "واﻧﺗﻘﺎﻟﻬﺎ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟزﺑون ﻓﻲ اﻟزﻣﺎن واﻟﻣﻛﺎن اﻟذي ﯾرﻏب ﻓﯾﻪ 
ﺗﺣدﯾد اﻟﻘﻧﺎة أو ﻣﺟﻣوﻋﺔ و  ،ﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻔﯾدﯾنﻛل اﻟﺟﻬود اﻟﻣﺑذوﻟﺔ ﻟﺗوﺻﯾل اﻟ" :وﻋرف ﻛذﻟك ﺑﺄﻧﻪ - 
ﺑﻣﺎ ﯾﺣﻘق اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﻣﻛﺎﻧﯾﺔ و  ،اﻟﻣﻼﺋمﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻔﯾدﯾن ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟﻘﻧوات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻠﻛﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﻌﺔ أو اﻟﺧدﻣﺔ ﻟﺗﺻل إ
  . 3"ﻟﻠﻣﺳﺗﻔﯾدﯾن  واﻟزﻣﻧﯾﺔ
  :ﺗم ﺗﻌرﯾﻔﻪ ﻋﻠﻰ أﻧﻪﻛﻣﺎ 
  ﺳﺗﻬﻼك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ؛اﻟﻣﺳﺎر أو اﻟطرﯾق اﻟذي ﺗﺳﻠﻛﻪ اﻟﺳﻠﻊ ﻣن ﻟﺣظﺔ ﺗﺻﻧﯾﻌﻬﺎ إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ اﻟدﺧول ﻓﻲ اﻻ - 
اﻟﻧﻘل و اﻟﻣﻧﺎوﻟﺔ و ﻠﯾف اﻟﺗﻐو اﻟﺗﻌﺑﺋﺔ و اﻟﻔرز )ﺗدﻓق اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﻔﯾزﯾﺎﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻬﺎ اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ ﻋﻠﻰ طول اﻟطرﯾق  - 
  اﻟﺗﻲ ﺗرﻓﻊ ﻣن ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ؛( ﻏﯾرﻫﺎاﻟﺗﺧزﯾن و و 
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ﺑﺣث : اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ ذﻫﻧﯾﺔ اﻟزﺑونﺳﺎﻫرة ﻛﺎظم ﺣﺳﯾن ﻣﺣﺳن، ﻋﺑد اﻷﻣﯾر ﻋﺑد اﻟﺣﺳﯾن ﺷﯾﺎع،  - 2
  . 89: ، ص2102، 02، اﻟﻌدد 70ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺎت ﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ وﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﺳﺗطﻼﻋﻲ ﻣﻘﺎرن ﺑﯾن ﺷرﻛﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن اﻟﻌراﻗﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ واﻟﺷرﻛﺔ اﻷﻫﻠﯾﺔ ﻟﻠﺗﺄﻣﯾن، 
ﺗﺻﺎﻻت ﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ أﻣﻧﯾﺔ ﻟﺗﺳوﯾق أﺟﻬزة اﻻ : ﺳﺗﺧدام أﺳﻠوب اﻹدارة اﻟﺑدﯾﻠﺔ أو إدارة اﻟظل ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ اﻷزﻣﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﻏﺳﺎن رﺷﺎد ﻋﺑد،  -3
  . 891: ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺳﺎﺑﻌﺔ، ص12ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻻ ، اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوماﻟﺛﺎﺑﺗﺔ واﻟﻣﺣﻣوﻟﺔ






اﻟﺗﻲ ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻬﺎ اﻟﺳﻠﻊ ﺣﺗﻰ اﻟدﺧول إﻟﻰ ( ﻟﺦا...اﻟﺷﺣنو ﻣﺗﯾﺎز اﻻو ﺷراء اﻟﺑﯾﻊ و اﻟ)ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻻ - 
  اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺗﻧﻘل ﻣﻠﻛﯾﺔ اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ ﻣن وﻛﯾل ﺳوق إﻟﻰ آﺧر؛ﺳﺗﻬﻼك، و اﻻ
اﻵﻻت و اﻟﻣﻌدات و وﺣدات اﻟﺷﺑﻛﺔ )ت اﻟﻧظﺎم اﻟﺗﻘﻧﻲ ﻟﺗﻧﻔﯾذ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺎدي ﻣﻊ ﺟﻣﯾﻊ ﻣﻛوﻧﺎ - 
  ؛(ﻟﺦ ا...اﻟﻣوظﻔﯾنو 
  . 1رﺗﺑﺎطﺎ وﺛﯾﻘﺎ ﺑﺗﻠك اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻐﯾرﻫﺎ ﻣن ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲااﻟﺗﺣوﻻت اﻟﺗﻲ ﺗرﺗﺑط ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻟﻘرارات و  - 
اﻟﺳﻠﻊ واﻟﺧدﻣﺎت ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ ﻘﺎل اﻧﺗﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻋﻣﻠﯾﺔ ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ ﺗﻌرﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ 
 . ﺗوزﯾﻊ ﻹﯾﺻﺎﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾناﻟﻋن طرﯾق ﻗﻧوات  اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك
  ﻣﺎﻫﯾﺔ ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ: ﺛﺎﻧﻲاﻟﻣطﻠب اﻟ
ف ﻓﻲ دﺗﺳﺗﻌﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑوﺳطﺎء ﺳواء ﻛﺎﻧوا أﻓراد أو ﻣؤﺳﺳﺎت ﻹﯾﺻﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻟزﺑون اﻟﻣﺳﺗﻬ
  :ﺷرح ﻟﻣﺎﻫﯾﺔ ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊﻣﺎ ﯾﻠﻲ  ، وﻓﻲاﻟﻣطﻠوﺑﺔاﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن وﺑﺎﻟﻛﻣﯾﺔ 
ﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺳﺗﻌﺎﻧﺔ ﺑوﺳطﺎء ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﺗﻘوم ﻣﻌظم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺑﺎﻻ: ﺗﻌرﯾف ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ: اﻟﻔرع اﻷول
ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﻛﻣﺎ ﺷرة إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﯾن، و اﻟﻘﻠﯾل ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻘط ﯾﻘوم ﺑﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻣﺑﺎﺗﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ، و 
  :ﯾﻠﻲ
ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﺗراﺑطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻌﺎون ﻟﺟﻌل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت أو اﻟﺧدﻣﺎت ﻣﺗﺎﺣﺔ :" ﺗﻌرف ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
  . 2" ﺳﺗﻬﻼكﺳﺗﺧدام أو اﻻﻟﻼ
واﻟﺧدﻣﺎت، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟوﺣدات اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗم ﻋن طرﯾﻘﻬﺎ ﺗوزﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ :" ﻛﺗﻌرﯾف آﺧر ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻬﺎو  - 
ﻧطﺎق اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺛل ( اﻟﻣﺳﺗﻘﻠﺔ)ﺗﻠك اﻟﺗﻲ ﺗﻘﻊ ﺧﺎرج اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ( اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ)ﻣﯾﺔ داﺧل اﻟﺗﻧظﯾﯾﺗﺿﻣن ذﻟك اﻟوﺣدات و 
  " .اﻟﻣوزﻋﯾن ﺳواء ﺗﺟﺎر ﺟﻣﻠﺔ أو ﺗﺟﺎر ﺗﺟزﺋﺔ ﻼء و اﻟوﻛ
إﻟﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ ﺑﻬدف إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت :" ﺗﻌرف ﻛذﻟك ﺑﺄﻧﻬﺎو  - 
  . 3"ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟﻣرﻏوب اﻟﻣﻼﺋم و اﻟﻌﻣﻼء ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳب واﻟزﻣﺎن 
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ﻧﺗﻘﺎﻟﻬﺎ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ ااﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﺧﻼل ﺳﻠﻊ و ﻋﺑﺎرة ﻋن اﻟﻣﻣرات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻠﻛﻬﺎ اﻟ:" ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻬﺎ - 
  . 1"ﺣﺗﻰ ﺗﺻل إﻟﻰ اﻟﻌﻣﯾل 
اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن  ﺔﻣﺟﻣوﻋ وﻣﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ ﺗﻌرﯾف ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺄﻧﻬﺎ
  .أﻣﻛﺎن إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ إﻟﻰ أﻣﺎﻛن اﺳﺗﻬﻼﻛﻬﺎ ﻓﻲ اﻟزﻣﺎن واﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن وﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟﻣرﻏوب ﻓﯾﻪ 
ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻷداة أو اﻟوﺳﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻹﯾﺻﺎل :" ﻋﻠﯾﺔ ﻓﺈن ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻲو 
  " .ﺑﺎﻟﺟودة اﻟﻣرﻏوﺑﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻟوﻗت واﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن و اﻟدوﻟﯾﺔ، وﺟﻌﻠﻬﺎ ﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ا
اﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﺗؤدي إﻟﻰ ﻧﻘل ﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن  :وظﺎﺋف ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻣﺎت ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻌﻣﯾل، ﻫذا وﺗﺗﻣﺛل أﻫﻣﻬﺎ ﻓﻲاﻟﺧدوﺗدﻓق اﻟﺳﻠﻊ و 
اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت  رﺳمﯾﻠﻬﺎ أﻣر ﺿروري ﻟﺗﺣدﯾد اﻷﻫداف و ﺗﺣﻠاﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت وﻓرزﻫﺎ وﺗﺻﻧﯾﻔﻬﺎ و ﯾﻌﺗﺑر ﺟﻣﻊ : اﻟﺑﺣوث :أوﻻ
  ﺗﻧﻔﯾذ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺑﺎدل؛وﺗﺧطﯾط و 
ﺗﺻﺎﻻت اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻛﺄﺳﻠوب ﻟﻧﺷر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ أﻣر أﺻﺑﺣت اﻻ: اﻟﺗروﯾﺞ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛2ﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺑﺎدلو  م اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎﺗﺿروري ﻹﻗﻧﺎع اﻷطراف اﻷﺧرى اﻟﺗﻲ ﯾ
  ﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺎت ﺗﺑﺎدﻟﯾﺔ ﻣﻌﻪ؛ف اﻟوﺻول ﻟﻠﻌﻣﯾل اﻟﻣرﺗﻘب و ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟﺟﻬود اﻟﻣﺑذوﻟﺔ ﺑﻬد: ﺗﺻﺎلاﻻ  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ أﻧﺷطﺔ اﻹﻧﺗﺎجرﻏﺑﺎت اﻟﻌﻣﻼء، ﺑﺎﻻﺞ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت و اﻟﻣﻧﺗ ﻣﻼﺋﻣﺔ ﺷﻛل أي: ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﺟﺎﻧس :راﺑﻌﺎ
  اﻟﺗﺟﻣﯾﻊ؛واﻟﺗﻐﻠﯾف و 
 ؛3ﺷروط ﺧﺎﺻﺔ ﺑﻧﻘل اﻟﻣﻠﻛﯾﺔاﺗﻔﺎق ﺣول اﻷﺳﻌﺎر و ﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻟﺗوﺻل إﻟﻰ  أي: اﻟﺗﻔﺎوض :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ﺗﺧزﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت؛ﻛﻧﻘل و : اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺎدي :ﺳﺎدﺳﺎ
  أي ﺗدﺑﯾر اﻷﻣوال اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﺗﻣوﯾل اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺧﺎص ﺑﻘﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ؛ :اﻟﺗﻣوﯾل :ﺳﺎﺑﻌﺎ
ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﺧﺎطر اﻟﻧﺎﺟﻣﺔ ﻋن اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺟﻣﯾﻊ اﻟوظﺎﺋف اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ، و : ﺗﺣﻣل اﻟﻣﺧﺎطر :ﺛﺎﻣﻧﺎ
  .ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗﺧﻔﯾض ﻫذﻩ اﻟﻣﺧﺎطر ﻷدﻧﻰ ﺣد ﻣﻣﻛن و 
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رﯾﺔ ﻟﺿﻣﺎن ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ وﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﻘل ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﻼﺣظ ﺑﺄن ﺗﻠك اﻟوظﺎﺋف ﺿرو و 
ف اﻷوﻟﻰ ﺗﺗﺻل ﺑﺎﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻌﻣﻼء، ﺣﯾث ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﺧﻣس وظﺎﺋ
  . 1وظﺎﺋف اﻷﺧﯾرة ﺗﻌﺗﺑر ﻣن اﻟوظﺎﺋف اﻟﻣﺳﺎﻋدة ﺔاﻟﺗﺑﺎدل، ﺑﯾﻧﻣﺎ اﻟﺛﻼﺛ
ﻣوﻋﺔ ﻣن ﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ إﻟﻰ ﻣﺟاﺗﺧﺿﻊ ﻋﻣﻠﯾﺔ  :ﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊاﻣﺣددات : اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ اﻟﻌواﻣل واﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ
ﺧﺗﯾﺎر واﺻﻣﯾم ﺗاﻟﺗﻲ ﻟﻬﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻓﻲ دﯾد ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ و ﻣن ﺑﯾن اﻟﻌ: ﺞﺑﺎﻟﻣﻧﺗاﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ  :أوﻻ
  : ﻬﺎ ﻣﺎ ﯾﻠﻲﻣﻧﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﻧذﻛر 
ﻟﺗوزﯾﻊ، ﻓﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت رﺧﯾﺻﺔ اﻟﺛﻣن ﺗﻠﻌب ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺞ دورا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ا: طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ - 1
اﻟﻣرﻣوﻗﺔ ( أو اﻟﻌﻼﻣﺔ)، أﻣﺎ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ذات اﻟﻣﻛﺎﻧﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻛﺛﻔﺔاﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻬﻠك ﺑﻛﺛرة ﯾﻔﺿل أن ﺗوﺿﻊ ﻟﻬﺎ ﺷﺑﻛﺔ و 
( اﻟﺧﺿروات اﻟطﺎزﺟﺔﻛﺎﻟﻔواﻛﻪ و )ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺳرﯾﻌﺔ اﻟﺗﻠف  ﻛذﻟك ﻓﻲ ،2ﯾﻔﺿل أن ﺗﻌﺗﻣد ﻗﻧﺎة ﺗوزﯾﻊ ﻗﺻﯾرة
ﺑﺎﻟﺗﻠف، ﻛﻣﺎ ﺗﺣﺗﺎج اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻋدم إﺻﺎﺑﺗﻬﺎ و ذﻟك ﻟﺿﻣﺎن ﺳرﻋﺔ ﺗوزﯾﻌﻬﺎ ﻲ ﺗوزع ﻋﺑر ﻗﻧوات ﺗوزﯾﻊ ﻗﺻﯾرة، و ﻓﻬ
ﺗﻠﺑﯾﺔ ﺣﺎﺟﺎت ﻟﻘﻧوات ﺗوزﯾﻊ ﻗﺻﯾرة، وﻫذا ﻟﻛﻲ ﯾﺗﻣﻛن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﻣﻌرﻓﺔ و ( اﻟﻌﻣﻼءرﺗﺑﺎطﻬﺎ ﺑﺄذواق ﻻ)اﻟﻘﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺗﻘﺎدم 
ﻓﺈﻧﻪ ﯾﻣﻛن ﺗوزﯾﻌﻬﺎ ﻋﺑر ( ﻛﺎﻷدوات اﻟﻛﺗﺎﺑﯾﺔ)اﻟﺳرﯾﻊ أو اﻟﺗﻘﺎدم ﻠﺔ ﻟﻠﺗﻠف اﻟﻌﻣﻼء، ﺑﯾﻧﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻏﯾر ﻗﺎﺑ
 ؛ﻗﻧوات ﺗوزﯾﻊ طوﯾﻠﺔ
ﻫذا ، و ﻛﻠﻣﺎ ﻛﺎن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻛﺑﯾر اﻟﺣﺟم أو ﺛﻘﯾل اﻟوزن ﯾﻔﺿل ﺗوزﯾﻌﻪ ﻋﺑر ﻗﻧوات ﻗﺻﯾرة: وزن اﻟﻣﻧﺗﺞﺣﺟم و  - 2
 ؛3اﻟﻌﻛس ﺑﺎﻟﻌﻛسﻪ ﺗﻛون ﻣرﺗﻔﻌﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻘﯾﻣﺗﻪ و ﻷن ﺗﻛﺎﻟﯾف ﻧﻘﻠ
ﺗوزع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ذات اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻔﻧﯾﺔ اﻟﻣﻌﻘدة ﺑﺻورة ﻣﺑﺎﺷرة ﻟﻠﻣﺳﺗﺧدم : اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻔﻧﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ - 3
ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  ﻟﯾس ﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ، أﻣﺎﺎﻟﺔ ﯾﻛون رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻫم اﻷﻧﺳب و اﻟﺣ اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﻟﻬﺎ، ﻟذﻟك ﻓﻲ ﻫذﻩ
ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﺗﻠف، ﻓﻣﺛﻼ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺳﻬﻠﺔ اﻟﻣﻧﺎل اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﻣد طﺑﯾﻌﺗﻬﺎ اﻟﻔﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻧوع اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﺎﻟوﺿﻊ ﻣﺧاﻻﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ و 
اﻟﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ ﻗد ﺗوزع ﺑﻌض اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺛل اﻷﺟﻬزة ﺗوزع ﺑﺻورة ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة، ﺑﯾﻧﻣﺎ ( ﻛﺎﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ) 
 . 4ﻟﺦا...ﻣﺑﺎﺷرة أو ﻋن طرﯾق أﻗﺻر اﻟﺣﻠﻘﺎت اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ 
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ﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ ﺗﺗﺄﺛر ﺑﺎﻟإن ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺻﻣﯾم وا: اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  :اﻟﺗﻲ ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ و 
ذا ﻫﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻘﺻﯾرة و ﺧﺗﯾﺎر اﻟﺗﺎﺗﻘوم ﺑﻌض اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﺑ: اﻟﺳﯾطرةاﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ اﻟرﻗﺎﺑﺔ و  - 1
وزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ، ﺣﯾث ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟﻘﻧوات ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﺗاﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ رﻏﺑﺔ ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟرﻗﺎﺑﺔ و 
اﻟﺳﯾطرة و ﻫﺎت اﻟطﻠب ﺗﺟﺎاﺗﺗﺑﻊ دراﺳﺔ و ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﯾق اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﻌﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ واﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺣﻘ
  ؛ﻏﯾرﻫﺎﻟﺳوق ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘرب ﻣن اﻟﻌﻣﻼء و ﻋﻠﻰ ا
اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺑﯾﻌﻬﺎ ﻟﻧوع واﺣد ﻣن اﻟﻣﺗﺎﺟر ﺗﻧﺗﺟﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  ﯾؤدي زﯾﺎدة ﻋدد اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ: ﺗﺷﻛﯾﻠﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت - 2
ﺗوزﯾﻊ ﻗﺻﯾرة اﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧوات ﻫذا ﯾﻌﻧﻲ ﺟر واﻟﺑﯾﻊ ﻟﻬم ﺑﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ، و ﺗﺻﺎل اﻟﻣﺑﺎﺷر ﺑﺗﻠك اﻟﻣﺗﺎإﻟﻰ ﺳﻬوﻟﺔ اﻻ
  ؛اﻟﻌﻛس ﺑﺎﻟﻌﻛسو 
ر ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻛﺑﯾرة ﺑﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺗﻠك ﻣوارد و ﺗ: اﻹدارﯾﺔاﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ و  - 3
ﺗﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺗﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ذات اﻟﻣوارد اﻟﻣﺣدودة و ﻫذا ﻋﻛس ﻣﺎ ﺗﻘوم ﺑﻪ وﺗﺳﺗﺧدم ﻗﻧوات ﺗوزﯾﻊ ﻗﺻﯾرة، و 
  .طوﯾﻠﺔ ﻗﻧوات ﺗوزﯾﻊ ﻏﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر و 
ﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ إاﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻛﻠﻣﺎ ﻗﻠت درﺟﺔ ﻣﻛن اﻟﻘول أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ زادت ﻣوارد و ﺑﺻﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﯾو 
  . 1اﻟﻌﻛس ﺻﺣﯾﺢﻠﻰ اﻟوﺳطﺎء و ﻋ
ﻠﻛﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﯾن واﻟﺳﻠوك ن ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺄﺧذ ﺑﺎﻟﺣﺳﺑﺎ :اﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺳوق :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  :ﺧﺗﯾﺎر ﻫﻲاﻟﺗﻲ ﺗؤﺛر ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻﻣن أﻫم ﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺳوق ﻟﻬم، و اﻟﺷراﺋﻲ 
ﯾﺧﺗﻠف اﻟﺳﻠوك اﻟﺷراﺋﻲ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﯾن ﻋن اﻟﺳﻠوك اﻟﺷراﺋﻲ ﻟﻠﻣﺷﺗرﯾن اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﯾن، ﻟﻬذا : ﻧوع اﻟﺳوق - 1
ﻧوات ﻗﯾﺳﺗﺧدﻣون زﯾﻊ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﺧدﻣﺔ ﻛﻼ اﻟطرﻓﯾن، وﻋﻠﯾﻪ ﻓﺳوق اﻟﻣﺷﺗرﯾن اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﯾن وات ﺗو ﻧﺗﺳﺗﺧدم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻗ
ﻣﺑﺎﺷرة ﻛﻣﺎ ﺗﻛون ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﺗوزﯾﻊ ﻣﺑﺎﺷرة أو ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة ﻗﺻﯾرة، ﺑﯾﻧﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﻓﻬﻲ ﻏﯾر 
  طوﯾﻠﺔ؛
اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻋدد ﻗﻠﯾل ﻣن اﻟﻌﻣﻼء اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن و إذا ﻛﺎﻧت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ : ﻋدد اﻟﻌﻣﻼء اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن - 2
اﻟﺑﯾﻊ ﻟﻠﺑﯾﻊ ﻣﺑﺎﺷرة إﻟﻰ اﻟﻌﻣﻼء، ﻟﻛن ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗﻌﺎﻣﻠﻬﺎ ﻣﻊ  ﺳﺗﺧدام رﺟﺎلاﻟﻧﻬﺎﺋﯾﯾن أو اﻟﻣﺷﺗرﯾن اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﯾن ﺗﻣﯾل ﻻ
  ؛ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﻌﻣﻼء ﻓﻬﻲ ﺗﻠﺟﺄ ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟوﺳطﺎء
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ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗرﻛﯾز اﻟﻌﻣﻼء ﻓﻲ ﻣﻧطﻘﺔ واﺣدة ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺻل إﻟﯾﻬم ﻣﺑﺎﺷرة : اﻟﺗرﻛﯾز اﻟﺟﻐراﻓﻲ ﻟﻠﺳوق - 3
ﺳﺗﺧدام اﺿل ﻔﻧﺗﺷﺎرﻫم ﺟﻐراﻓﯾﺎ ﻓﯾاﻋن طرﯾق رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ، أﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ 
  ؛اﻟوﺳطﺎء
ﻹﯾﺻﺎل ﺔ ﺳﺗﺧدام ﻗوﺗﻬﺎ اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻاإذا ﻛﺎن ﺣﺟم اﻟﺳوق ﺻﻐﯾر ﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻫﻧﺎ ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﻬﺎ  :ﺣﺟم اﻟﺳوق - 4
ﺳﺗﺧدام وﺳطﺎء أو ﺣﻠﻘﺎت ﺗوزﯾﻌﯾﺔ طوﯾﻠﺔ ﻛﻣﺎ ا، ﻷن ذﻟك ﻻ ﯾﺗطﻠب (اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷر)ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن 
ﺳﺗﺧدام وﺳطﺎء ﻛﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﯾﺣدث ﻋﺎدة ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ، أﻣﺎ إذا ﻛﺎن اﻟﺳوق ﻛﺑﯾرا ﻓﯾﺗطﻠب ذﻟك 
  . 1ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻻ
ﺧﺗﯾﺎر ﻧظرا ﻟوﺟود ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟوﺳطﺎء ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﻣﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﯾﻧﻬم ﻻ: ﺑﺎﻟوﺳطﺎءاﻟﻌواﻣل اﻟﺧﺎﺻﺔ  :راﺑﻌﺎ
  :ﻣن أﻫم اﻟﻌواﻣل اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟوﺳطﺎء ﻣﺎ ﯾﻠﻲاﻟﻣوزع اﻟذي ﺗﻧوي اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻪ، و 
ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﻛﻔﺎءة، ﺗﻔﺿل ﺣﺎﻟﺔ وﺟود وﺳطﺎء ﯾﻣﻛﻧﻬم ﺗﺳوﯾق و  ﻓﻲ: ﻣدى ﺗواﻓر اﻟوﺳطﺎء اﻟﻣرﻏوﺑﯾن - 1
ﻧوات ﺗوزﯾﻊ طوﯾﻠﺔ، ﺑﯾﻧﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎل ﻋدم ﺗوﻓر اﻟوﺳﯾط اﻟﻣرﻏوب اﻟذي ﯾﻘدم اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ، ﻗﺳﺗﺧدام ااﻟﻣﻧظﻣﺔ 
  ؛اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷرﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺔ إﻟﻰ اﻟﻘﻧوات اﻟﻘﺻﯾرة و ﺗﻠﺟ
ﺳﺑﻬم ﻟﺗوزﯾﻊ ﺧﺗﯾﺎر أﻧﺗﻘﯾم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣﻬﺎ ﺟﻣﯾﻊ اﻟوﺳطﺎء ﻻ: اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻣن اﻟوﺳطﺎء - 2
ﻣﻧظﻣﺔ أداﺋﻬﺎ أو ﻊ اﻟﯾاﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾم اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ و ﻫذا ﻟﻘدرﺗﻬم ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﺔ، و ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﺑﻔﺎﻋﻠﯾ
  ؛2ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﻟﻛﻧﻬﺎ ﻏﯾر ﻣﺟدﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻻﯾﻣﻛﻧﻬﺎ أداؤﻫﺎ و 
ٕاﻣﻛﺎﻧﯾﺔ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣراﻋﺎة ﺗﻛﻠﻔﺔ ﻛل ﻗﻧﺎة واﻷﻋﺑﺎء اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺣﻣﻠﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  ﻓﻌﻠﻰ :ﻋﺎﻣل اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ - 3
ﺣﻘﯾق أﻛﺑر ﻗدر ﻣﻣﻛن ﻣن اﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺑﯾﻊ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ، ، ﺣﯾث ﺗﺧﺗﺎر ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﺗ3اﻟوﺳطﺎءﻫؤﻻء 
ﻋﺗﺑﺎر ﻛﻔﺎءة أداء اﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻣﻊ ﻣﻼﺣظﺔ أن ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ذﻟك ﺑﺄﻗل ﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣﻣﻛﻧﺔ ﻣﻊ اﻷﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻو 
  ؛4اﻟطوﯾﻠﺔ ﻫﻲ أﻗل ﺗﻛﻠﻔﺔ ﻣن اﻟﻘﻧﺎة اﻟﻘﺻﯾرة
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ﯾظﻬر ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺣﯾﺎن أن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻻ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺣرﯾﺔ ﺗﺎﻣﺔ ﻓﻲ  :اﻟوﺳطﺎء ﻧﺣو ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞﺗﺟﺎﻫﺎت ا - 4
ل ﻫﻲ ﻣﻘﯾدة ﺑﻌدم ﻣواﻓﻘﺔ اﻟﻣوزع ﻋﻠﻰ ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬﺎ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﻓﺑﻌض اﻟﻣوزﻋﯾن ﻻ ﯾواﻓﻘون ﺑﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ، ا
  . 1ﻋﯾﻧﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﻧطﻘﺔ ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔﺞ دون اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣﻣﯾزات ﻣﺎدﯾﺔ و ﻋﻠﻰ ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗ
ﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﺑﺑﻘﯾﺔ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻷﺧرى، ﻓﻘرار وزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﯾﺗﺄﺛر ﻗرار ﺗ
اﻟذي ﯾﺗم اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬم ﻣن ﺧﻼل ﻧظﻣﺔ ﺳﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻣوزﻋﯾن دوﻟﯾﯾن و اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻣﺛﻼ ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧت اﻟﻣ
اﻟﻣﻌروﻓﺔ ﺑﺟودة ﯾرة و ت اﻟﺷﻬرة اﻟﻛﺑﻣﻧﺣﻬم اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﺧﺻوﻣﺎت، أم ﺳﺗﺳﺗﺧدم ﺑﻌض اﻟﻣﺗﺎﺟر اﻟﺧﺎﺻﺔ ذا
ت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻘرارا أﻣﺎ ﻓﻲ. اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻌرﺿﻬﺎ، أم ﺳﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻟﺑﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻋن طرﯾق اﻟوﯾب
ﺗوزﯾﻊ ﻣن ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﻘوى اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﺗﻌﺗﻣد ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﺣﺗﺎﺟﻪ ﺷرﻛﺎﺋﻬﺎ ﻓﻲ ﻗﻧوات اﻟﺑﺎﻻﺗﺻﺎﻻت واﻟﺗروﯾﺞ و 
ﺗواﻓق ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة  ﻛﻣﺎ أن ﻗرار اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺣول ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻣدى ،دﻋمﺗﺣﻔﯾز و و ﺗدرﯾب و إﻗﻧﺎع 
  .ﻣﻬﻣﺔ ﺗﻘدﯾﻣﻬﺎ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﯾن  ناﻟﻛﻔﺎءات اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻷﻋﺿﺎء ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟذﯾن ﯾﺗوﻟو ﻣﻊ اﻟﻘدرات و 
 ﻟﺗﻲ ﺗﺗم ﻓﻲﺗﺻﺎﻻت ااﻻﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺧﻔﯾض ﻋدد اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت و ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷﻛل ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ا وﻓﻲ
ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ  وﻧﻘﻠﻬﺎاﻟﺧدﻣﺎت اﺳﺗﺧدام وﺳطﺎء ﻟﺑﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ و ﺑﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻋﻧد اﻷﺳواق ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ و 
  . 2ﻬﻠكﺗإﻟﻰ اﻟﻣﺳ
  ﺗﺄﺛﯾر وﺟود اﻟوﺳطﺎء ﻋﻠﻰ ﺗﻘﻠﯾل ﻋدد اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت ﻓﻲ اﻷﺳواق(: III.30)ﺷﻛل رﻗم 
  اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛون        اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ        ﻣﻧظﻣﺎتاﻟ        اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛون                 ﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ   اﻟ
  أ                                     س  س                        أ                        
ص                                       ب                                     ص                       ب                      
 ج                                     ع  ع                        ج                      
  ﻋدد اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟﺗﻲ ﺗﺗم ﺑدون وﺟود ﻣوزع                  ﻣوزع       ﻋدد اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟﺗﻲ ﺗﺗم ﺑدون وﺟود
  ﻋدد اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن+ﻋدد اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ=                  ﻋدد اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن     Xﻋدد اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ= 
  ﻣﻌﺎﻣﻼت 6=  3 + 3=                  ﻣﻌﺎﻣﻼت                        9=  3 x 3= 
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ﻣﺎ ﯾﺧص ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﺈن اﻟﻣﺳوﻗون اﻟدوﻟﯾون ﯾواﺟﻬون ﺗﻌﻘﯾدات إﺿﺎﻓﯾﺔ ﻋﻧد ﻗﯾﺎﻣﻬم  أﻣﺎ ﻓﻲ
اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻔرﯾدة واﻟﺧﺎﺻﺔ ﻓﻛل دوﻟﺔ ﻟﻬﺎ ﻧظم . ﺑﺗﺻﻣﯾم ﻧظﺎم اﻟﻌﻣل ﻟﻬذﻩ اﻟﻘﻧوات اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﺗﻣﯾزﻫﺎ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن أﻧظﻣﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟدول اﻷﺧرى، ﻓﻲ ﺣﯾن أن ﻫذﻩ اﻟﻧظم ﺗﺧﺗﻠف ﻣن اﻟﺗﻲ ﺑﻬﺎ، و 
دوﻟﺔ إﻟﻰ أﺧرى، ﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳوﻗﯾن اﻟدوﻟﯾﯾن أن ﯾدﺧﻠوا اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺗﻌدﯾﻼت ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬم اﻟﺧﺎﺻﺔ 
  .ﻟدول اﻟﺗﻲ ﯾﻌﻣﻠون داﺧﻠﻬﺎ ﺑﻘﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺣﯾث ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ﻫﯾﺎﻛل اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ ﻓﻲ ﻛل دوﻟﺔ ﻣن ا
ﺣﺗوي ﻋﻠﻰ ﻋدد اﻟﻌﻣل داﺧﻠﻬﺎ، ﺣﯾث ﺗﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻷﺳواق ﺑﺎﻟﺗﻌﻘﯾد وﺻﻌوﺑﺔ اﺧﺗراﻗﻬﺎ و ﺗﺗﻣﯾز ﻧظم اﻟ
ظم اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺳوق ﻧظم اﻟﻌﻣل اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻛﺎﻟﻧﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ ذات اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ و ﻣﻧﺎﻛﺑﯾر ﻣن اﻟوﺳطﺎء و 
ﯾﺔ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﺻﻌوﺑﺎت ﻋﻧد دﺧول ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻷﺳواق ذات ﺷﺑﻛﺎت ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷوروﺑﺑﺳﺑﺑﻬﺎ اﻟﺗﻲ اﻟﯾﺎﺑﺎﻧﻲ و 
  .ون أﻋﻣﺎﻟﻬﺎؤ ﺎﺻﺔ ﻓﻲ إدارة ﺷﺧاﻷﻋراف اﻟﻐﻠﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﻣوزﻋﯾﻬﺎ ذوي اﻟﺗﻘﺎﻟﯾد و اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣ
ﻔﺎءة، ﻓﺄﺳواق ﺑﻌض اﻟدول ﻛﺎﻟﺻﯾن ﻋدم اﻟﻛﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﺗﺗﺻف ﺑﺎﻟﺗﺷﺗت و ﻓﻲ اﻟﻣﻘﺎﺑل ﻧظم اﻟﺗوزﯾﻊ و 
ﻫذا راﺟﻊ ﻟﻌدد ﺳﻛﺎﻧﻬﺎ، ﻓﻲ ﺣﯾن أن ﺣﺟم ﻫذﻩ اﻷﺳواق أﺻﻐر ﺑﻛﺛﯾر ﻣن ﺗﺑدو أﻧﻬﺎ أﺳواق ﻛﺑﯾرة وﺿﺧﻣﺔ و  اﻟﻬﻧدو 
ﺳﺑﺔ وﻓﻌﺎﻟﺔ ﻓﻲ ﻛل ﻣن ﻫذا راﺟﻊ ﻟﻌدم وﺟود ﻧظم ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺎاﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺎت، و ﺣﺟم ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن اﻟذي ﺗﺷﯾر إﻟﯾﻪ 
  .وﺟود ﻓﯾﻬﻣﺎ ﻫذا أدى إﻟﻰ اﻟوﺻول ﻟﻧﺳﺑﺔ ﺻﻐﯾرة ﻓﻘط ﻣن ﺣﺟم اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﻛﻠﻲ اﻟﻣاﻟدوﻟﺗﯾن و 
ﻣدى واﺳﻊ ﻣن ﺑداﺋل ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ، اﻷﻣر اﻟذي اﻟﻣﺳوﻗون اﻟدوﻟﯾون ﺗﺑﺎﯾن ﻛﺑﯾر و  ﺧﻼﺻﺔ اﻟﻘول، ﯾواﺟﻪو 
ﺗﺣدي ﻗوي ﯾواﺟﻪ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ﺻﻌﺑﺔ و  داﺧل أﺳواق اﻟدول اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔﻣﯾم ﻧظﺎم ﺗوزﯾﻊ ﻛفء وﻓﻌﺎل ﺑﯾن و ﯾﺟﻌل ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺗﺻ
  . 1ﻫؤﻻء اﻟﻣﺳوﻗﯾن
اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻋن طرﯾق إﺿﺎﻓﺔ ﻗﯾﻣﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻔﺟوة ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن و  زﯾﻊ ﻫو ﺳداﻟﻬدف اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﻟﻘﻧﺎة اﻟﺗو و 
 . 2أو اﻟﺧدﻣﺎت
  ﻧﯾل رﺿﺎﻫم؛اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻌﻣﻼء و ﺗﻠﺑﯾﺔ  - : ﯾﺗم ﺗﻘﯾﯾم أداء ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣن ﺧﻼلو 
  .ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻌﻣﻼء اﺗﻛﻠﻔﺔ ﺗﻠﺑﯾﺔ  -                                      
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 ﯾﺟب أن ﯾﻛون إﻧﺷﺎء ﻗﻧﺎةو  ،1ﻟﻬﻣﺎ ﺗﺄﺛﯾر ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ رﺑﺣﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔاﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻌﻣﻼء و ﻷن ﻛل ﻣن 
  . 2ﻋﻘﻼﻧﻲ ﯾﺳﺗﻧد ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺎﯾﯾر ﻣوﺿوﻋﯾﺔاﻟﺗوزﯾﻊ ﻧﺗﯾﺟﺔ ﺧﯾﺎر إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ و 
ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣن ﺣﯾث اﻟﺳﻠوﻛﯾﺎت واﻟﻧﺗﺎﺋﺞ، أﻋﺿﺎء ﺔ ﺑﺗﻧﺳﯾق اﻟﻌﻼﻗﺎت ﺑﯾن أﻓرادﻫﺎ و ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﻛﻣﺎ 
ﺗﺻﺎﻻت ﺟﯾدة ﺑﯾن وﺣدات اﻟﺗﺳوﯾق ااﻟﺷﺧﺻﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ إﻗﺎﻣﺔ  ﺗﺻﺎﻻتأﺣﯾﺎﻧﺎ ﯾﺗم اﻟﺗﺄﻛﯾد ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻻو 
  . 3ﻫذا ﻟﻪ أﻫﻣﯾﺔ ﻗﺻوىﻬﺎ وﺗﻧﺳﯾق أﻧﺷطﺔ اﻟﻘﻧﺎة ﺑﯾﻧﻬﺎ و اﻟداﺧﻠﻲ ﻟ
  :ﺧﺗﯾﺎر واﺣد أو أﻛﺛر ﻣﻧﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻠﯾﺔ اﻟﻣﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﯾن ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ واﺗﻌﺗﻣد ﻋﻣ
ن ﺗﻛون ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻧوع ﻣن اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ ﻓﻘﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ ﯾﺟب أ: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣطﺑﻘﺔ أو اﻟﻣرﻏوب ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ - 
 ؛(ﻧﺗﻘﺎﺋﯾﺔ أو ﺣﺻرﯾﺔاأو ﻣﻛﺛﻔﺔ )
 ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺛل اﻟﺣﺟم أو اﻟوزن؛ - 
 اﻟﻣوارد اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ؛  - 
ﺧﺗﯾﺎر ﻗﻧوات ادرﺟﺔ اﻟﺳﯾطرة اﻟﻣطﺑﻘﺔ أو اﻟﻣرﻏوﺑﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، وﺧﺻوﺻﯾﺔ اﻟﺳوق ﺗؤﺛر أﯾﺿﺎ ﻋﻠﻰ  - 
 اﻟﺗوزﯾﻊ؛
ﻧﺗرﻧت ﻓﻲ ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﺳوق ﻋﺑر اﻻو ﺗﺻﺎل اﻟﺷﺧﺻﻲ أﻫﻣﯾﺔ اﻻو ﻋﺎداﺗﻬم اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻌﻣﻼء و  - 
 اﻟﺳوق؛
 ﻗوة اﻟوﺳطﺎء؛ﺗطور ﻧظﺎم اﻟﺗوزﯾﻊ و  - 
 . 4اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊﺳﯾﺔ واﻟﻘوة و درﺟﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓ - 
 اﻟﻌﻣﯾل ﻋن طرﯾق اﻟﺑرﯾدﺗم ﺗﺑﺎدل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﯾﻘﺻد ﺑﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻋدم وﺟود وﺳطﺎء، ﺣﯾث ﯾو 
و أاﻟﺗﺳﻠﯾم ﯾﻛون ﻋن طرﯾق اﻟﺑرﯾد اﻟطﻠﺑﯾﺎت ﻋﺑر اﻟﺑرﯾد أو اﻟﻬﺎﺗف و ﺗﺗم اﻟﻬﺎﺗف، و و اﻟﺻﺣﺎﻓﺔ و اﻹذاﻋﺔ و ون اﻟﺗﻠﻔزﯾو 
  . 5اﻟﺗﺳﻠﯾم ﻣﺑﺎﺷرة ﻟﻠﻌﻣﯾل
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 اﻟدور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ: ﻟثب اﻟﺛﺎﻠاﻟﻣط 
ﻣﻧﺎﻓﻊ و ﺷﺑﺎﻋﺎت ﺈث ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗزوﯾد اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﯾﺣ ،ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗوزﯾﻊ أﻫم ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻷي ﻣﻧﺗﺞ
ن ﺗﻣﺗﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن، ﻓﺑﺎﻟرﻏم ﻣﺞ ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن و ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺣﺻوﻟﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗ
ﻻ إذا ﻛﺎن ﻣﺗﺎﺣﺎ ﻟﻪ ﻓﻲ إﻻ أﻧﻪ ﻻ ﯾﺣظﻰ ﺑﺎﻹﻗﺑﺎل اﻟواﻓر ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك إ ،ﯾﺑﺎع ﺑﺳﻌر ﻣﻌﻘولواﻟﻣﺗﻣﯾزة و 
  .اﻟزﻣﺎن اﻟذي ﯾﻛون ﺑﺣﺎﺟﺔ ﻣﺎﺳﺔ إﻟﯾﻪ اﻟﻣﻛﺎن و 
ﺣﯾث ﯾﺧﺗﺎر أﻧﺳب اﻷﻣﺎﻛن اﻟﺗﻲ  ،ﻓﺎﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﺗﯾﺢ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻼﺋم
ﯾﺔ ﻓﺗﺗوﻓر ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻘوم اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن واﻟوﺳطﺎء ﺑﺗﺧزﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ وﺗوﻓﯾرﻩ ﻓﻲ ﯾﺗوﻗﻊ أن ﯾﺟد ﻓﯾﻬﺎ طﻠﺑﻪ، أﻣﺎ اﻟﻣﻧﻔﻌﺔ اﻟزﻣﺎﻧ
ﻗﺗﻧﺎء ااﻟزﻣن أي اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟذي ﻟدﯾﻪ اﻟرﻏﺑﺔ ﻓﻲ  ﻫذا ﻣن ﻣﻧطق أن رﻏﺑﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺗﺗﺑدد ﻣﻊاﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب، و 
ﯾﺗﺣدد اﻟدور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ ر، و ﺑﻧﻔس اﻟدرﺟﺔ ﻓﻲ وﻗت آﺧﺣﺎﺿر ﻗد ﻻ ﺗﻛون ﻟﻪ ﻫذﻩ اﻟرﻏﺑﺔ و اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟ
  :ﻓﻲ ﻛوﻧﻪ
اﻟذي ﯾﻛون رف اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻓﻲ اﻹطﺎر اﻟزﻣﺎﻧﻲ واﻟﻣﻛﺎﻧﻲ اﻟﻣﻼﺋم ﻟﻪ و ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ وﺿﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗﺣت ﺗﺻ - 
  د طﻠﺑﻪ؛اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺻد
اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑطرﯾﻘﺔ ﻣﺑﺎﺷرة و  ،ﺞﺗرﻓق اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ ﺑﺎﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺿرورﯾﺔ اﻟﻣﺻﺎﺣﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗ - 
  اﻟﺗﺧزﯾن؛ﻛﺎﻟﻧﻘل و 
ﺣﯾث ﺗوزع اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻛﺑﯾرة اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻋﻠﻰ ﺷﻛل  ،ﺑﺗﺟزﺋﺔ اﻷﺣﺟﺎم اﻟﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟﺗوزﯾﻌﻲاﯾﺳﻣﺢ اﻟﻧﺷﺎط  - 
  ت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن؛ﻛﻣﯾﺎت ﺻﻐﯾرة اﻟﺣﺟم ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ طﻠﺑﺎ
  .ﯾﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻓاﻟﺑﻌﯾدة اﻟﺗﻲ ﯾﺗواﺟد ﻣﻧﺗﺟﺎت إﻟﻰ ﻛل اﻷﻣﺎﻛن اﻟﻘرﯾﺑﺔ و ﯾﻌﻣل اﻟﺗوزﯾﻊ ﻋﻠﻰ إﯾﺻﺎل اﻟ - 
اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، ﻓﻬو ﯾﺿﻣن وار اﻟﺗﻲ ﯾؤدﯾﻬﺎ ﻟﻛل ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﻛﻣﺎ أن ﻟﻠﺗوزﯾﻊ أﻫﻣﯾﺔ أﺧرى ﻣن ﺧﻼل اﻷد
ﻛذﻟك ﺑﺻﻔﺔ ﻣﺳﺗﻣرة وﻣﻧﺗظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻣدار اﻟﺳﻧﺔ، و ﺢ ﺑﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﯾﺳﻣﺣﯾث ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﺗﻧظﯾم ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج 
ﻣﻲ ﻣﻊ اﺳﺗﻣرار رﺗﺑﺎط ﺣﺗاﻟﻪ و ( اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲاﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻌﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ )ﻟﻪ ﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻷﺧرى 
ﯾﺔ رﻏﺑﺎﺗﻪ ﺑﺎﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ وﻓﻲ اﻷﻣﺎﻛن أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك، ﻓﻬو ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻠﺑ. اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ
  . 1ﺑﺔاﻟﻣرﻏو  وﻗﺎتاﻷو 
                                                           
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟوطﻧﻲ ﺣول اﻹﺻﻼﺣﺎت اﻻ، ( EMP) اﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺣوﺷﯾن ﻛﻣﺎل، ﺑﻌداش ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم،  -1
  . 01: ، ص4002أﻓرﯾل  02/12ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺷﺎر،  ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر واﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ،






ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﻓﺈن اﻟﺗوزﯾﻊ ﯾﺗﺿﻣن أﻧﻣﺎطﺎ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻣن اﻟﺗدﻓﻘﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن ﺧﻼل و 
  :ﻣن أﻫم ﻫذﻩ اﻟﺗدﻓﻘﺎت ﻣﺎ ﯾﻠﻲﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ و 
ﺣﺗﻰ وﺻوﻟﻬﺎ و ﯾﻘﺻد ﺑﻪ اﻟﺗﺣرك اﻟﻔﻌﻠﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑدءا ﻣن اﻟﻣواد اﻷوﻟﯾﺔ و : wolf lacisyhP اﻟﻣﺎدياﻟﺗدﻓق  - 
  ؛ﻟﻠﻌﻣﯾل اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ
  ؛ﻧﺗﻘﺎل اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ ﻣن ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻷﺧرىاﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ و : wolf eltiTﺗدﻓق اﻟﻣﻠﻛﯾﺔ  - 
ﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﺑﯾن ﻛل ﻣن اﻟﻌﻣﯾل ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗدﻓﻘﺎت اﻟﻣﺎﻟو : wolf tnemyaPﺗدﻓق اﻟﻣدﻓوﻋﺎت  - 
ﺧر ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ي ﯾﻘوم ﺑدﻓﻌﻬﺎ ﻫو اﻵاﻟﻣورد، ﺣﯾث ﯾدﻓﻊ اﻟﻌﻣﯾل ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﺷﺗراة ﻟﻠوﺳﯾط اﻟذواﻟوﺳﯾط واﻟﻣﻧﺗﺞ و 
  ؛ﻫﻛذاﻟدﻓﻊ إﻟﻰ ﻣوردي اﻟﻣواد اﻷوﻟﯾﺔ و ﯾﻘوم اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎو 
ﻧﻘﺻد ﺑﻪ ﺗﺑﺎدل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣوﺟودة و : wolf noitamrofnIﺗدﻓق اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  - 
  ؛داﺧل ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ
ﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻧﻲ ﺗدﻓق ﺗﺄﺛﯾرات ﻛل ﻣن اﻹﻋﻼن و ﯾﻌو : wolf noitomorPﺗدﻓق اﻟﺗروﯾﺞ  - 
  . 1ﻓﻲ أﺣد اﻷﺟزاء ﻟﺑﻘﯾﺔ اﻷﺟزاء اﻷﺧرى ﻓﻲ اﻟﻧظﺎم
  :ﻫذا اﻟﺷﻛل ﯾوﺿﺢ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺗدﻓﻘﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔو 
  اﻟﺗوزﯾﻊ ةأﻧواع اﻟﺗدﻓﻘﺎت ﻓﻲ ﻗﻧﺎ(: III.40)ﺷﻛل رﻗم 
  
 . 72، 62: ص صطﻧطﺎ، ﻣﺻر، ﺎ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬ ،، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوحاﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺎﻟﻘﻧوات اﻟﺑدﯾﻠﺔأﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﻧﻌم ﻣﺣﻣد ﺷﻔﯾق، : اﻟﻣﺻدر
                                                           
  . 62، 52: ص ، صذﻛرﻩ أﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﻧﻌم ﻣﺣﻣد ﺷﻔﯾق، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق -1






  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ: راﺑﻊاﻟﻣطﻠب اﻟ
  :ﻫﻲأﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ و  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺔﯾﻣﻛن أن ﺗﻌﺗﻣد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺛﻼﺛ
ﻟﻠﺳوق، ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺗﻐطﯾﺔ ﺷﺎﻣﻠﺔ : اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻛﺛف إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻷول
ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻣﺛﺎل ذﻟك اﻟﺳﻠﻊ اﻻو  ،1ﻋرﺿﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل أﻛﺑر ﻋدد ﻣﻣﻛن ﻣن ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊاﻟﻣﯾﺳرة و وﺗﺧص اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
اﻟﺗﻲ ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ اﻟﻣﯾﺎﻩ اﻟﻐﺎزﯾﺔ، ذﻩ اﻟﺳﻠﻊ ﻫﻲ ﻣﻧﻔﻌﺗﻬﺎ اﻟﻣﻛﺎﻧﯾﺔ و ذﻟك ﻷن اﻟﻌﺎﻣل اﻟﺣﺎﻛم ﻓﻲ ﺗﺳوﯾق ﻫو 
 . 2ﻟﺦا...اﻟﺳﺟﺎﺋر
ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻣرﻛز ﻣﺗﻣﯾز ﻟدى ﻣﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ،  ﺗطﺑﯾق ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼلو 
ﻓﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻫﻧﺎ ﻻ ﯾﺑذل أي ﺟﻬد ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺳﻠﻌﺔ، ﻓﻬﻲ ﻣﺗواﺟدة ﺑﺎﺳﺗﻣرار أﻣﺎم ﻋﯾﻧﯾﻪ ﻓﻲ ﻛﺎﻓﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓذ 
  .3اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ
ء ﻛﺎن ذﻟك ﻋﺑر ﻟﻬذا ﻓﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻛﺛف ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟدى اﻟﻣﻧﺎﻓذ اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ دون ﺗﻣﯾﯾز، ﺳواو 
اﻟﺗﻲ ﻟﯾﺳت ﻋﻠﻰ ﻧﻔس اﻟﻣﺳﺗوى، أو ﻗد ﺗﻘﺗﺻر ي اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺣﻠﻘﺎت اﻟﺗوزﯾﻌﯾﺔ و طوﯾﻠﺔ أي ﺗﺣو ﻗﻧﺎة ﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷرة و 
ﺎت اﻟﺗﻲ ﺗوزع ﺗوزﯾﻌﺎ ﻣن ﻣﻣﯾزات ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺋﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﻔس اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗوزﯾﻌﻲ، و ﺑﺟﻣﯾﻊ أﻋﺿﺎ ﻋﻠﻰ ﺣﻠﻘﺔ واﺣدة 
ﻻ ﺗﺗطﻠب و اﻟﺷراء ﺑﻛﻣﯾﺎت ﻗﻠﯾﻠﺔ و ﺳﻌر ﻣﻧﺧﻔض ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب : ﺋص ﻣﻧﻬﺎﻣﻛﺛف ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﺻﺎﻏﯾر ﻣﺑﺎﺷر و 
ﺗﺟﺎت ﯾﺗم ﺗوﻓﯾرﻫﺎ ﻓﻲ ﻋدة ﻣﻧﺎطق ﻫذﻩ اﻟﻣﻧو ﻻ ﺗﺗطﻠب ﻣﻌرﻓﺔ ﻣﺧﺗﺻﺔ ﻟﺑﯾﻌﻬﺎ،  ﻛﻣﺎ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ
اﻟﺳﯾطرة  ﻧﺧﻔﺎض درﺟﺔﯾﺟﯾﺔ ﺗؤدي إﻟﻰ ارﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف واﻏﯾر أن ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗ. 4ﻓﻲ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن ﻧﻘﺎط اﻟﺑﯾﻊو 
اﻟﺗﻣوﻗﻊ اﻟدﻗﯾق ﻓﻲ ﻛن ﻣن اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﺻورة اﻟﻌﻼﻣﺔ و ﻣﻣﺎ ﯾؤدي إﻟﻰ ﻋدم اﻟﺗﻣ اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ،و 
  :ـاﻟﺳﻠﺑﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺻف ﺑﻬﺎ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﺗﻣﯾز ﺑو ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻣﯾزات  ، وﻓﻲ5اﻟﺳوق
  ﺿﻣﺎن اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ ﻟﻠﺳوق؛ :أوﻻ
  ﻣﯾﺎت أﻛﺑر؛ﻣﺣﺎوﻟﺔ ﺗوزﯾﻌﻪ ﺑﻛﻣﻌظم اﻷﻣﺎﻛن و  ﺿﻣﺎن ﺗوﻓر اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  .ﻧﺗﺷﺎر اﻟواﺳﻊ ﻟﻬذا اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺧﻔﯾض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ ﻧظرا ﻟﻼ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
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  :إﻻ أﻧﻬﺎ ﻻ ﺗﺧﻠو ﻣن ﺑﻌض اﻟﺳﻠﺑﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﻧذﻛر ﻣﻧﻬﺎ
ﺗﺑﺎﯾن أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﻌﺎﻣل ﺑﯾن ﻛل ﻧوع ﻣن ل ﻣﻊ ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن ﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ وﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ و اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻌﺎﻣ :أوﻻ
  اﻟواﺣد؛ ﺣﺗﻰ ﻓﻲ اﻟﻧوعو اﻟﻌﻣﻼء 
وﻫذا ﻧظرا ﻟﺗﻌدد ﻧﻘﺎط اﻟﺑﯾﻊ  ،ﺞﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗاﻧﺳﯾﺎب و رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻣن ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ ﺣرﻛﺔ ﻋدم ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺔ و  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﺗﺳﺎع اﻷﺳواق؛وا
ﻲ ﺗدرﯾﺑﻬم ورﻓﻊ ﻣﺳﺗوى ﻛﻔﺎءﺗﻬم ﺣﯾث ﯾﻧﺑﻐ ،ﻣﻧدوﺑﻲ اﻟﺑﯾﻊﺎﻟﯾف ﻧظرا ﻟﻠﺗﺧﺻص اﻟدﻗﯾق ﻟرﺟﺎل و رﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛا :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  . 1ﺧﺑرﺗﻬم اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔو 
ﺳﺗﺧدام ﻋدد ﻣﺣدود ﻣن اﻟوﺳطﺎء ﻟﻐرض ﺗوزﯾﻊ ﺎﻫﻧﺎ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑ: ﻧﺗﻘﺎﺋﻲإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻻ  :ﻧﻲاﻟﻔرع اﻟﺛﺎ
، ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﺗﺧﺗﺎر اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋدد 2ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳﺗﺧدم ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻌﻣرة، و اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
ﯾﻣﻛن أن ، ﺣﯾث ﯾﺗم اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﻣوزﻋﯾن اﻟذﯾن ﻬﺎﻣﻌﯾن ﻣن اﻟﻣوزﻋﯾن ﻓﻲ اﻟﻣﻧطﻘﺔ اﻟواﺣدة ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗ
ﻣﺎ ﯾﺗﻣﺗﻌون ﺑﻪ ﻣن ﺳﻣﻌﺔ ﻋﻧد اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﯾن، ﻹﻧﺗﺎﺟﻲ ﻟﻬﺎ ﻣن ﺣﯾث إﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬم وﻣوﻗﻌﻬم و اﯾﻌﻛﺳوا اﻟﺟﻬد اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ و 
ب اﻟﻣوزع ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ، ﻟﻬذا ﻓﻣﺛل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺻﻠﺢ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠب ﺟﻬدا ﺧﺎﺻﺎ ﻣن ﺟﺎﻧ
ﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻛﻣﺎ ﺗﺿﻣن ﻫذﻩ اﻹﺳﺗرا. 3ﻣوزع ﻣﻊ ﻋدد ﻣﺣدود ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾنﺣﯾث ﯾﻌﻣل ﻛل و 
 . 4ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻛﺛفو اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻟﻠﺳوق، وٕاﺣﻛﺎم اﻟﺳﯾطرة و 
ﺞ ﺗوﻛل ﻟﻪ ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗزع واﺣد و ﺗﺳﺗﺧدم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣو ": اﻟوﺣﯾد " إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣطﻠق  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﯾﻛون ﻫذا ﺑﻣوﺟب ﻋﻘد ﻗﺎﻧوﻧﻲ ﯾﻠزم ﻛﻼ ﻣ، و 5ﻫذا ﺑﻐرض اﻟﺳﯾطرة ﻋﻠﻰ اﻷﺳﻌﺎرﻓﻲ ﺳوق ﻣﺣدود و 
ز ﻟﻠﻣوزع ﻟﻠﺑﯾﻊ ﻓﻲ ﻣﻧطﻘﺔ واﺣدة ﻣﺗﯾﺎاﺗﻔﺎق ﯾﻠﺗزم اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺈﻋطﺎء ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻻواﻟﻣوزع ﻓﻲ آن واﺣد، و 
اﻟﻣﺧزون اﻟﺧدﻣﺔ و و اﻟﺗروﯾﺞ و اﻹﻋﻼن و ﻌﺎر ﺗوﺻﯾﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻸﺳﻣﺣدودة، ﻛﻣﺎ ﯾﻠﺗزم اﻟﻣوزع ﺑﺎﻟﺗزام و 
ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ طﻠب ﺟﻬد ﻓﺎﺋق ﻓﻲ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ، و ﺗطﺑق ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ إذا ﻛﺎن اﻟﻣﻧﺗﺞ ﯾﺗو . 6اﻟﺳﻠﻌﻲ
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ﺟﺎت ﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﻣﻧﺗٕاﻟﻰ ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ، ﻛﻣﺎ ﯾﻣﺗﻧﻊ اﻟﻣوزع ﻣن اﻟﺗﺎظ ﺑﻣﺧزون ﻣﺗﻛﺎﻣل ﻟﺧط اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﺣﺗﻔاﻻ
  :ﺗطﺑق ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺛل ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺞ ﻷن اﻟﻌﺎﺋد ﺳﯾﻌود ﻋﻠﯾﻬﻣﺎ، و ﯾﻘوم ﺑﺎﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻠﻣﻧﺗاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و 
  اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﻛﺎﻟﻣﻼﺑس ﺑﺎﻫظﺔ اﻟﺛﻣن؛ :أوﻻ
  ﺣﺗﻔﺎظ ﺑﻛﻣﯾﺎت ﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﻣﺧزون؛ﻋﻧدﻣﺎ ﯾﻛون ﻣن اﻟﺿروري أن ﯾﻘوم ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺑﺎﻻ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 .  1ﻋﻧد ﺗﻘدﯾم ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻹﺻﻼح :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺟﺔ ﻣﻣﻛﻧﺔ ﻣن اﻟﺳﯾطرة ﺗﺣﻘﯾق أﻗﺻﻰ در و ﻣن ﻣزاﯾﺎ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧﻣﯾﺔ درﺟﺔ وﻻء ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻟدى اﻟﻣوزع و 
ﻓﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﻣوزع، أﻣﺎ ﻋﯾوﺑﻬﺎ ﻘوﯾﺔ رواﺑط اﻟﺗﻌﺎون ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﺗﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ واﻟرﻗﺎﺑﺔ واﻧﺧﻔﺎض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗوزﯾﻊ 
  .2ﻓﻘدان اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻟﺑﻌض ﻣن ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ ﻛﺎن ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﻪ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺑﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﺗﻌددﺔ اﻟﺳوق و ﻣﺣدودﯾﺔ ﺗﻐطﯾ
  :ﯾوﺿﺢ اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ أوﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔو 
  أوﺟﻪ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ( : III.20)ﺟدول رﻗم 
  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت          
   ﻧواﺣﻲ اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ
  اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟوﺣﯾد  ﻧﺗﻘﺎﺋﻲاﻟﺗوزﯾﻊ اﻻ   اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻛﺛف
  . ﺗﻐطﯾﺔ ﻣﺣدودة  . ﺗﻐطﯾﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ  . ﺗﻐطﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ  اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ
  . ﻣوزع وﺣﯾد  . ﻋدد ﻣﺣدود  . ﻛﺑﯾر ﺟدا  ﻋدد اﻟﻣوزﻋﯾن
  . ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺟدا  . ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻧﺳﺑﯾﺎ  . ﺿﻌﯾﻔﺔ  اﻟﺳﯾطرة
ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ 
  ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ
  . ﻗﻠﯾﻠﺔ  . ﻣﺣدودة  . ﻋﺎﻟﯾﺔ
ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣﻧﺗﺷر   اﻟﻌﻣﻼء
  . ﺟﻐراﻓﯾﺎ
ﻟدﯾﻪ وﻋﻲ ﻋدد ﻣﺗوﺳط و 
  . ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ
ﻋدد ﻣﺣدود ﻟدﯾﻪ رﻏﺑﺔ 
  . ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ
ﻠك ﻓﻲ ﻻ ﯾرﻏب اﻟﻣﺳﺗﻬ  ﻋﺎدات اﻟﺷراء
ﺑذل ﺟﻬد ﻛﺑﯾر ﻓﻲ 
ﯾﺷﺗري ﻣن اﻟﺷراء، و 
  . أﻗرب ﻣﻛﺎن ﻣﻣﻛن
ﯾﻘوم اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ 
ﺧﺗﯾﺎر ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻻو 
  . اﻟﻣﻌروﺿﺔ
ﻌداد ﺗﺳااﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋﻠﻰ 
ﻟﺑذل ﺟﻬد ﺧﺎص 
  .ﻟﯾﺣﺻل ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺞ 
  . ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ  ﻋﻠﻰ ﺣﺳن اﻟﺧدﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻹﻋﻼن ﻋﻠﻰ   اﻟﺗرﻛﯾز اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ
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  . اﻟﻌرض اﻟﺟﯾدو   . ﻧطﺎق واﺳﻊ
 –اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ   اﻟﺳﻠﻊ
 –اﻟﻣﺟﻼت  –اﻟﺟراﺋد 
  . اﻟﺳﺟﺎﺋر –اﻟﻛﺑرﯾت 
  اﻟﺳﺟﺎد اﻟﻣﻔروﺷﺎت و 
  . اﻟﻣﻼﺑسو 
  .أﺟﻬزة اﻟﻔﯾدﯾواﻟﺳﯾﺎرات و 
  . 601 :صدت، طﻧطﺎ، ﻣﺻر، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ،  ،، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوحاﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺎﻟﻘﻧوات اﻟﺑدﯾﻠﺔأﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﻧﻌم ﻣﺣﻣد ﺷﻔﯾق، : اﻟﻣﺻدر
 أﻫم اﻟوﺳطﺎء ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺧﺎﻣس
ﻛﺎﻧوا وﺳطﺎء ﻣﺣﻠﯾﯾن أو  ﯾﺗم ﻧﻘل اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ ﻋن طرﯾق اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟوﺳطﺎء، ﺳواء
  :ﯾﻣﻛن ﺗﻘﺳﯾﻣﻬم ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ إﻟﻰ ﻧوﻋﯾن رﺋﯾﺳﯾﯾن ﻫﻣﺎأﺟﺎﻧب، و 
ﺣﺗﻔﺎظﻬم ﺑﺎﻟﺳﻠﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﻣواﻗﻊ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﯾﻘدم اﻟﺗﺟﺎر ﻣﻧﻔﻌﺔ زﻣﻧﯾﺔ وﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺑﺣﻛم ﺷراﺋﻬم وا: اﻟﺗﺟﺎر :اﻟﻔرع اﻷول
ن ﻛﻼ ﯾﺷﻣل اﻟﺗﺟﺎر اﻟﺧﺎرﺟﯾﻷﺧرى، و زﺗﻬﺎ ﻓﺿﻼ ﻋن اﻟوظﺎﺋف اﺣﯾﺎﺣﯾث ﺗﻧﺗﻘل إﻟﯾﻬم ﻣﻠﻛﯾﺔ اﻟﺳﻠﻌﺔ و  ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن،
  .ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﻣﻠﺔ و ﺟر اﻟﺟﺗﺎو اﻟﻣوزع : ﻣن
ﻛذﻟك ﻟﻪ و ﻟﻪ اﻟﺣق ﻓﻲ ﺑﯾﻌﻪ ﻟﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ أو اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺎﺣﺗﻛﺎر ﺣﻘوق اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲ ﺑﻠدﻩ و ﯾﻘوم اﻟﻣوزع ﺑ: اﻟﻣوزع: أوﻻ
ﺣﺗﻛﺎر اﻫو ﻋﺎدة ﻣﺎ ﯾرﺗﺑط ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﺑﻌﻘود اﻟﺑﯾﻊ وﻧﺳب اﻟﺗﺧﻔﯾض اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ، و اﻟﺣرﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد أﺳﻌﺎر 
 ؛1ﻟﻔﺗرات طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل
اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ  اﻟﺧدﻣﺎت إﻟﻰاﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﯾﻘوم ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺑﻛﺎﻓﺔ اﻷﻧﺷطﺔ : ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
اﻷﻣﺎﻣﻲ اﻟذي ﯾواﺟﻪ ط اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، ﻓﻬو ﯾﻣﺛل اﻟﺧﺣﻠﻘﺔ ﻫﺎﻣﺔ وأﺳﺎﺳﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﻛذﻟك ﯾﻣﺛل ﺑﺷﻛل ﻣﺑﺎﺷر، و 
ﻣن ﺧﻼل ﺔ ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟوﻗت ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، و ﻗرﯾﺑاﻧﺗﺷﺎرﻩ ﻓﻲ ﻣﻧﺎطق ﺟﻐراﻓﯾﺔ ﻋدﯾدة و طﻠﺑﺎﺗﻪ ﺑﺣﻛم اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و 
ﻣﺧﺗﻠف ردود أﻓﻌﺎﻟﻪ ﺑﻌد ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﻣﻌرﻓﺔ رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك وأذواﻗﻪ و  ﺗﺻﺎل اﻟﻣﺑﺎﺷر ﯾﻣﻛن ﻟﺗﺎﺟرﻫذا اﻻ
اﻟﺳﻠﻌﻲ ﺗﺑﻌﺎ ﻟﻠﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻫﯾﻛل ﺳوﯾﻘﻲ و ﻋدﻩ ﻋﻠﻰ ﺗﻌدﯾل اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﻫذا ﯾﺳﺎﺳﺗﻬﻼك، و اﻻ
 ؛اﻟطﻠب
ﻣﻬﺎﻣﻪ ﻋن ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ، ﻓﺗﺟﺎرة ﻋﻣﻠﻪ و  ﻫو ﻧوع ﻣن أﻧواع اﻟوﺳطﺎء ﺣﯾث ﺗﺧﺗﻠف طﺑﯾﻌﺔ: ﺗﺎﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺟﺎت اﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻹﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗٕاﻋﺎدة ﺑﯾﻌﻬﺎ أو إﻋﺎدة ﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻬﺎدﻓﺔ ﻟﺷراء اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و اﻟﺟﻣﻠﺔ ﺗﺷﻣل ﻛل اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﺗ
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ﻻ ﺗﺷﻣل ﻛل ﻣﺑﺎﺷر ﻟﻠﻣﺳﺗﺧدﻣﯾن اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﯾن و ﺑﺷﺗﺟﺎرة اﻟﺟﻣﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﺗﻘوم أﻧﺷطﺔ أﺧرى، و 
 .1اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟﻣﺑﺎﺷرة ﻣﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن ﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺎ
ٕاﻧﻣﺎ ﯾﻘوم ﺑﺑﯾﻌﻪ ﻣﻘﺎﺑل ﻋدم اﻧﺗﻘﺎل ﻣﻠﻛﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﯾﻪ و  ﯾﺧﺗﻠف اﻟوﻛﻼء ﻋن اﻟﺗﺟﺎر ﻣن ﺣﯾث :اﻟوﻛﻼء :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻋﺗﻣﺎد ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾﺗم اﻻ ﺞﻠك ﺳﻠطﺔ اﻟﺗدﺧل ﻓﻲ ﺗﺳﻌﯾر اﻟﻣﻧﺗﺗﻋﻣوﻟﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ أﻧﻪ ﻻ ﯾﻣ
رأ ﻋﻠﻰ أﻫم اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗطت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋن ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و ﻋﻠﯾﻪ ﻓﻲ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺑﻌض اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎ
  :ﯾﺷﻣل اﻟوﻛﻼء ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، و 
ﻟﺗﻘﺎء اﻟطرﻓﯾن اﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗﺳﻬﯾل ﻗد ﯾﻣﺛل أﺣدﻫﻣﺎ، ﺣن اﻟﺑﺎﺋﻊ واﻟﻣﺷﺗري و ﯾﯾﻣﺛل اﻟﺳﻣﺳﺎر وﺳﯾط ﺑ: اﻟﺳﻣﺎﺳرة: أوﻻ
ﻫﻣﺎ ﻣﻌﺎ ﺣﺳب ﻣﺎ ﻫو ﻣﺗﻔق ﻋﻠﯾﺔ ﻫذا ﻣﻘﺎﺑل ﻋﻣوﻟﺔ ﯾﻘوم ﺑدﻓﻌﻬﺎ أﺣد اﻟطرﻓﺎن أو ﻛﻼو  ٕاﺗﻣﺎم اﻟﺻﻔﻘﺔ اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔو 
  ؛اﻟوﺳﺎطﺔﺗﺳﻣﻰ رﺳم اﻟﺳﻣﺳرة و و 
ﻧﺗﺟﺎﺗﻬم ﻓﻲ ﻣﻧﺎطق ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻋددا ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧﺎﻓﺳﯾن ﯾﺗﻌﻬد ﺑﺑﯾﻊ ﻣ ﻫو وﻛﯾل ﯾﻣﺛلو : وﻛﯾل اﻟﻣﻧﺗﺞ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ؛م ذﻟك اﻟﺗﻌﻬد وﻓق ﻋﻘود طوﯾﻠﺔ اﻷﺟلﯾﺗ ﻋﺎدة ﻣﺎﻣﺣددة، و 
ﺎوﺿﺎت ﻟﻌﻘد ﯾﻘوم وﻛﯾل اﻟﺑﯾﻊ ﺑﺗﻣﺛﯾل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ، ﻛﻣﺎ ﯾﺗﻣﺗﻊ ﺑﺳﻠطﺔ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﻣﻔ: وﻛﯾل ﺑﯾﻊ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
إﻻ أﻧﻪ ﻻ ﯾﻘوم  ﺑﻣﻧﺢ اﺋﺗﻣﺎن أو  ،ﺷروط اﻟﺑﯾﻊاﻷﺣﯾﺎن ﻗد ﯾﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر و  ﻓﻲ ﺑﻌضاﻟﺻﻔﻘﺎت اﻟﺗﺻدﯾرﯾﺔ، و 
  . 2ﺗﺧزﯾﻧﻬﺎﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﻧﻘل اﻟﻣﺎدي ﻟﻠﺳﻠﻌﺔ و  ﺳﺎﻫمﯾ
 اﻟدوﻟﻲ روﯾﺞاﻟﺗ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ
اﻷﺳواق ﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ اﻟﻌﻧﺻر اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟذي ﯾﺗوﻟﻰ ﻣﺳؤوﻟﯾﺔ اﻻ
زﯾز ﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺟﻣﻬورﻫﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬدف اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻌﻲ اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ و اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻠﻌب دورا ﻫﺎﻣﺎ ﻓ
ﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻊ ﺑﻧﺎء ﺻورة ﻣﻣﯾزة ﻟﻬﺎ أﻫداف اﻲ وﺗوﺟﯾﻬﻪ ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻔق و اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﻲ ﺳﻠوﻛﻪ اﻟﺷراﺋوﻧﯾل رﺿﺎﻩ وزﯾﺎدة وﻻﺋﻪ و 
 .ٕاﻛﺳﺎﺑﻬﺎ ﺳﻣﻌﺔ طﯾﺑﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد و 
  اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﺗﻌرﯾف: ب اﻷولاﻟﻣطﻠ
ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻌﺗﺑر اﻷداة ﺗﺻﺎل ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﻛﺄداة ﻟﻼ
  .اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ رﺟﺎل اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ 
                                                           
  . 21: ﺣوﺷﯾن ﻛﻣﺎل، ﺑﻌداش ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -1
  . 751: ﻏول ﻓرﺣﺎت، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -2






ﺗﺣدﯾد اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻌﻘول وﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻼﺋﻣﺔ، ﺑل ﻻ ﯾﻘﺗﺻر ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺳوﯾق ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وطرﺣﻬﺎ و 
وﻫذا ﻋن طرﯾق  ،1ﯾﺗطﻠب ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺑﺣث ﻋن ﻧظﺎم ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ وﻓواﺋدﻫﺎ وٕاﯾﺻﺎﻟﻬﺎ إﻟﻰ اﻟزﺑﺎﺋن
  :ﻧذﻛر ﻣﻧﻬﺎ ﻪوردت اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺗﻌﺎرﯾف اﻟﺗﻲ ﺗﺧﺻ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟذي
  " .ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟزﺑﺎﺋن اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﯾن :" ﺑﺄﻧﻪ tnaerreP & yhtraC cMﯾﻌرﻓﻪ  - 
ﻧواع اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺑﺣوزة ﺗﻌرﯾﻔﻬم ﺑﺄﺑﺎﻵﺧرﯾن و  ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻﺗﺻﺎل:" اﻟﻌﺑدﻟﻲ ﯾﻌرﻓﺎﻧﻪ ﺑﺄﻧﻪوﻛل ﻣن اﻟﻌﻼق و  - 
  ."اﻟﺑﺎﺋﻊ
ﻼﻗﺔ ﺑﺑﻧﺎء ﻗﻧوات ﻣن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﻧﺳﯾق ﺟﻬود اﻟﻣﻧظﻣﺔ ذات اﻟﻌ:" ﻓﺈﻧﻪ hclelB & hclelBﺑﺣﺳب رأي و  - 
  " .ﻣرﻏوب ﺑﻬﺎ ﻣن اﻹﻗﻧﺎع ﻟﻐرض ﺑﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺳﺗوﯾﺎت و 
 . 2"أي وﺳﯾﻠﺔ ﺗﺳﺗﺧدم ﻣن أﺟل اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻵﺧرﯾن :" ﺑﺄﻧﻪ late leztE ﻋرﻓﻪو  - 
ﺗﺻﺎل اﻟﺟﯾد ﺑﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻛﺎﻓﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤدي إﻟﻰ ﺗﺳﻬﯾل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻ:" ﺑﺄﻧﻪ reltoK  relleK &ﻛﻣﺎ ﯾﻌرﻓﻪ - 
اﻟﺳﻠﻌﺔ ودرﺟﺔ إﺷﺑﺎﻋﻬﺎ ﺣﻣل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋﻠﻰ اﻟﺷﻌور ﺑﺄﻫﻣﯾﺔ اﻟﺧدﻣﺔ أو اﻟﻣﺳﺗﻬدف وزﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و 
 " .اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻪ دون ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﺧدﻣﺎت و اﻟرﻏﺑﺎﺗﻪ و 
ﻧﺷﺎط ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﻧطوي ﻋﻠﻰ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﺗﺻﺎل :" ﯾروﺟﺎن ﻟﺗﻌرﯾف اﻟﺗروﯾﺞ ﻋﻠﻰ أﻧﻪ tluaerreP & yhtraCcMو - 
إﻗﻧﺎﻋﻲ، ﯾﺗم ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﺳﻠﻌﺔ أو ﺧدﻣﺔ أو ﻓﻛرة أو ﻣﻛﺎن أو ﺷﺧص أو ﻧﻣط ﺳﻠوﻛﻲ ﻣﻌﯾن ﺑﻬدف 
 . 3"اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ أذﻫﺎن أﻓراد ﺟﻣﻬور ﻣﻌﯾن ﻻﺳﺗﻣﺎﻟﺔ اﺳﺗﺟﺎﺑﺗﻬم اﻟﺳﻠوﻛﯾﺔ 
ﻣﺎ ﺑﯾن أﺟزاءﻩ واﻟﻬﺎدف إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﺄﺛﯾر  ﻟﻣﺗﻌدد اﻷﺷﻛﺎل واﻟﻣﺗﻔﺎﻋل ﻓﻲذﻟك اﻟﻧظﺎم ا" :ﻛﻣﺎ ﯾﻌرف ﺑﺄﻧﻪ  - 
  . 4"اﻟﻔﺎﻋل ﺑﺟﻣﻬور اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟﺷراﺋﻬم اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ أو اﻟﺧدﻣﺎت 
                                                           
ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺻﺎرف ﻣﺧﺗﺎرة ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣوﺻل، : دور اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑونﻋﻼء ﻋﺑد اﻟﺳﻼم ﯾﺣﻲ اﻟﯾﻣﺎﻧﻲ،  -1
  . 67: ، ص5002، 87، اﻟﻌدد 72اﻟﻣﺟﻠد 
ﻧﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺷﺂت دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﯾ: أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻠﺧدﻣﺎت اﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑونأﺣﻣد ﻛﺎظم ﺑرﯾس، ﺑﺷﺎر ﻋﺑﺎس اﻟﺣﻣﯾري،  -2
  . 873: ، اﻟﻣؤﺗﻣر اﻟﻌﻠﻣﻲ اﻟﺛﺎﻟث ﺣول اﻟﺳﯾﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﻛرﺑﻼء اﻟﻣﻘدﺳﺔ اﻟواﻗﻊ واﻵﻓﺎق، ﺟﺎﻣﻌﺔ أﻫل اﻟﺑﯾت، اﻟﻌدد اﻟراﺑﻊ، صاﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻛرﺑﻼء
دراﺳﺔ : ﺧدﻣﺔ اﻟﻬﺎﺗف اﻟﺧﻠويﺳﺗﺧدام اﺗﺄﺛﯾر ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻋﻠﻰ ﻗرارات اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷردﻧﻲ ﻓﻲ ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، ﻣﺣﻣد ﺗرﻛﻲ اﻟﺷرﯾدة،  -3
  . 973، 873: ص ، ص8002، 40، اﻟﻌدد 40، اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻷردﻧﯾﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، اﻟﻣﺟﻠد ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ
دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼﻋﯾﺔ ﻷراء ﻋﯾﻧﺔ ﻓﻲ : اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ أداء اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔﺳﻌدون ﺣﻣود ﺟﺛﯾر، ﺣﺎﺗم ﻋﻠﻲ رﻣﺿﺎن،  -4
  .711: ، ص4102، 08، اﻟﻌدد 02ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ ﻫﯾﺄة ﺗوزﯾﻊ ﺑﻐداد، ﺷرﻛﺔ ا






ﻣﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗروﯾﺞ ﻋﻠﻰ أﻧﻪ وﺳﯾﻠﺔ اﺗﺻﺎل ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ 
  .اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن واﺳﺗﻣﺎﻟﺔ اﺳﺗﺟﺎﺑﺗﻬم ﻟﻪ 
ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻼﺗﺻﺎل ﺑﺎﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن :" ﻋﻠﯾﻪ ﯾﻣﻛن ﺗﻌرﯾف اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﺑﺄﻧﻪو 
ﺳﻣﻌﺗﻬﺎ ﻛﻲ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻌزﯾز ﺻورﺗﻬﺎ و اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﻲ ﺳﻠوﻛﻬم اﻻﺳﺗﻬﻼاق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻹﻗﻧﺎﻋﻬم ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ و ﻓﻲ اﻷﺳو 
 " .ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق 
اﻟﻣرﺗﻘﺑﯾن ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت ﺳﯾﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﻌرﯾف ﻟﻠﻌﻣﻼء اﻟﺣﺎﻟﯾﯾن و أﺳﺎﯾﺗﺿﺢ ﻣﻣﺎ ﺳﺑق أن اﻟﺗروﯾﺞ ﯾؤدي دورا و 
ﺎذ اﻟﻘرار ﺗﺧﻣن ﺛم اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﯾﻬم ﻻﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﺗﺣﻘق ﻣن ذﻟك، و اﻟﻣﻧوٕاﻗﻧﺎﻋﻬم ﺑﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﯾﺔ ﻼث أدوار أﺳﺎﺳﻣن ﻣﻧظور اﻟﻣﺳوق ﯾﻘوم اﻟﺗروﯾﺞ ﺑﺛو . 1ﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎاﻻﺑﺎﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ و 
اﻟﺟﻣﺎﻫﯾر اﻟﻣﺗﻔﺎﻋﻠﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻛذﻟك ﺟﻣﯾﻊ ع واﻟﺗذﻛﯾر ﻟﻠﻌﻣﻼء اﻟﻣرﺗﻘﺑﯾن واﻟﺣﺎﻟﯾﯾن، و اﻹﻗﻧﺎاﻹﻋﻼم و : ﻫﻲ
ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح  ﻓﻲو  .2ﺗﺧﺗﻠف اﻷﻫﻣﯾﺔ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻷدوار اﻟﺛﻼث وﻓﻘﺎ ﻟﻠظروف اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻬﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔوﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ، و 
  :ﻣﺧﺗﺻر ﻟﻬذﻩ اﻷدوار اﻟﺛﻼث
  اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋن اﻟﺳﻠﻌﺔ دون ﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﯾﻪ ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺷراء؛ﻫو إﺧﺑﺎر و : اﻹﻋﻼم - 
  زﯾﺎدة ﺗﻔﺿﯾﻠﻪ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ع اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻟﺷراء ﻣﺎرﻛﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ، و ﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﻗﻧﺎو : اﻹﻗﻧﺎع - 
 . 3أي ﺗذﻛﯾر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﻟﻪ ﺗﺟرﺑﺔ ﺳﺎﺑﻘﺔ ﻣﻌﻬﺎ: اﻟﺗذﻛﯾر - 
  : ة ﻋﻠﻰ اﻟﺗروﯾﺞﯾﻣﻛن أن ﻧﺣدد ﺑﻌض اﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛر و 
اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺟﯾدة ﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻷﺳواق ﺑﻬدف وﺿﻊ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﺗﻧﺎﺳب ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم ﺗﺣدﯾد ﻧوع اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و  - 
أو ﻋﻼﻣﺗﻬﺎ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺷﻛﻠﯾﺔ ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺳﻠﻌﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﺣﺟم و  إﻟﻰ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳﻠﻌﺔ،
  ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺳﻠﻊ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن؛درﺟﺔ أﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺿوﻋﯾﺔ و اﻟﻣو و 
  
                                                           
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺿﯾوف ﻓﻲ ﻋدد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ ﻓﻲ : أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو،  -1
  . 05: ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ،ﻣدﯾﻧﺔ دﻫوك
ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم ، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻأﺛر ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻋﻠﻰ اﻹدﻣﺎن اﻟﺷراﺋﻲ ﻋﻧد اﻟﻣرأة اﻷردﻧﯾﺔﺳﯾﻣﺎ ﻏﺎﻟب ﻣﻘﺎطف، راﺋد أﺣﻣد اﻟﻣوﻣﻧﻲ،  -2
  . 73: ، ص1102، 11اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد 
، 31، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻷزﻫر ﺑﻐزة، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟدى اﻟﻣﺻﺎرف ﻓﻲ ﺷﻣﺎل اﻟﺿﻔﺔ اﻟﻐرﺑﯾﺔﻋﻼﻗﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ ﺑﺎﻟﺣﺻﺔ ﻣﺟﯾد ﻣﺻطﻔﻰ ﻣﻧﺻور،  -3
  . 189: ، ص1102، (B) 10اﻟﻌدد 






  . 1اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾنﺻر ﻓﻲ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻠزﺑﺎﺋن و ﻣواﺻﻔﺎت أدوات اﻻﺗﺻﺎل ﻟﻛل ﻋﻧﻣدى ﻣﻼﺋﻣﺔ ﺧﺻﺎﺋص و  - 
ٕاﻗﻧﺎع اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻲ إﻟﻰ اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ و ﯾﻬدف اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟ :أﻫداف اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ: اﻟﺛﺎﻧﻲاﻟﻣطﻠب 
اف اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﺗﻌدد أﻫدرﻫﺑﺔ أو ﺧوف أو ﻋدم ﺛﻘﺔ، و ﺎ دون دﻓﻌﻪ ﻻﻗﺗﻧﺎﺋﻬﺧﺗﯾﺎرﻫﺎ و اﻷﺟﻧﺑﻲ ﺑﺎ
  :أﻫﻣﻬﺎ ﻣﺎ ﯾﻠﻲو 
  أرﺑﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛زﯾﺎدة ﻣﺑﯾﻌﺎت و  -
  ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ -
  ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ؛ة اﻟذﻫﻧﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ و إظﻬﺎر اﻟﺻور  -
  ﻣﺎﻧﺎت اﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻪ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛اﻟﺿﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻛﯾﻔﯾﺔ اﺳﺗﺧدام اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﺗﻌﻠﯾم ا -
ﻣراﻛز اﻟﺧدﻣﺔ  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻓواﺋد اﺳﺗﺧداﻣﻪو أﻣﺎﻛن ﺗوزﯾﻌﻪ و ﺳﻌرﻩ و ﻣواﺻﻔﺎﺗﻪ و اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﻧظﻣﺔ  -
  اﻟﺻﯾﺎﻧﺔ؛و 
  ﺟﻌل اﻟﻌﻣﻼء أﻛﺛر ﺗﻘﺑﻼ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛ -
ﺗوﻟﯾد اﺗﺟﺎﻫﺎت إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ﻧﺣو اﻟﻣﻧﺗﺞ أو ﺗﻌدﯾل اﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﻌﻣﻼء ﻧﺣوﻩ أو زﯾﺎدة ﺗﻔﺿﯾﻠﻬم ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  -
  اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ أو إﻗﻧﺎﻋﻬم ﺑﺷراء ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ؛
  . 2ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻟدول ذات اﻟدﺧول اﻟﻣﻧﺧﻔﺿﺔﻣن أﺣﺎﺳﯾس اﻟﺷك ﻓﻲ أداء اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﻘﻠق ﺑﻌد ﺷراﺋﻪ و اﻹﻗﻼل  -
  :ﻣﺟﻣوﻋﺎت رﺋﯾﺳﯾﺔ ﻫﻲ ﺔاﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻓﻲ ﺛﻼﺛﯾﻣﻛن ﺟﻣﻊ اﻷﻫداف و 
ﺻول ﻟﻠﺟﻣﻬور اﻟﻣﺳﺗﻬدف ﯾﻘﺻد ﺑﻬﺎ ﺗﻐطﯾﺔ أﻫداف اﻻﺗﺻﺎﻻت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣن أﺟل اﻟو و : اﻟﺗﻐطﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻷول
ﻣن ﺛم دف ﻟﺗﺣدﯾد اﻻﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ و ﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺟزﺋﺔ واﺿﺣﺔ ﻟﻠﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬﺑﺷﻛل ﻛﻔﺊ وﻣؤﺛر، و 
ﯾﻣﻛن ﺣﺻر اﻷﻫداف اﻟﻔرﻋﯾﺔ و . ﺎت ووﺳﺎﺋل اﻻﺗﺻﺎل اﻟﻣﻌﺗﻣدة اﻟﺗﻲ ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ﺣﺎﺟاﺧﺗﯾﺎر اﻟوﺳﯾﻠﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ 
  : ﻟﻼﺗﺻﺎﻻت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺿﻣن ﻫذﻩ اﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻓﻲ
    ؛ﺧﻠق اﻹدراك اﻟذي ﯾﻣﺛل اﻟﻘﺎﻋدة اﻟﻌرﯾﺿﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺑﻧﻰ ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﺧطوات اﻟﻼﺣﻘﺔ ﻓﻲ اﻻﺗﺻﺎل اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ :أوﻻ
                                                           
  . 941: ﻧور اﻟدﯾن ﻫرﻣز وآﺧرون، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -1
  . 871: ، ص، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  -2






وذﻟك ﺑﺎﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻷﺧﯾر وﺧﺻﺎﺋﺻﻪ  ،ن ﻻﻗﺗﻧﺎء اﻟﻣﻧﺗﺞﯾﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﺗﺣﻔﯾز اﻟطﻠب ﻣن ﺧﻼل ﺗﺷﺟ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  .ﻣزاﯾﺎﻩ أي اﻟﺗرﻛﯾز ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ و ...أﻣﺎﻛن ﺗوزﯾﻌﻪداﻣﻪ وﻣﻛﺎن ﺷراﺋﻪ و ﻛﯾﻔﯾﺔ اﺳﺗﺧو 
ﻫﻲ ﻣﺟﻣوع اﻹﺟراءات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد ﻟﻠوﺻول ﻟﻠﺟﻣﻬور اﻟﻣﺳﺗﻬدف ﻋﺑر اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺎت و : اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  : ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻵﺗﻲاﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻌﺗﻣدة ﻓﻲ ذﻟك 
   ؛ﻫﺗﻣﺎم ﺑﻪاﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺧﻠق اﻻو  ،دﻣﺔاﻟﺗﺷﺟﯾﻊ ﻋﻠﻰ ﺗﺟرﺑﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣن ﺧﻼل اﻟرﺳﺎﺋل اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﺧ :أوﻻ
  ﻧﺔ ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ؛ ﺧﻠق اﻟوﻻء ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻘق ﻟﻪ أﻛﺑر ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻘﺎر  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  .ﺗﻘﻠﯾل آﺛﺎر اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣواﺟﻬﺔ و  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻋﺑر ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻻﺗﺻﺎﻻت دﻗﺔ وﺻول اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ  ﻣدى ﻫﻲ ﻣن أﻫم ﻣؤﺷرات ﻗﯾﺎسو : اﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ :اﻟﺛﺎﻟثاﻟﻔرع 
ﻫذا ﯾﻌﻧﻰ ﺑوﺟوب ﺗوﻓﯾر ﻋﻧﺎﺻر أﺳﺎﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻻﺗﺻﺎﻻت و  ،ﻣﻊ اﻷﻫداف اﻟﻣﺧطط ﻟﻬﺎ ﻣﺳﺑﻘﺎ ﺑﻣﺎ ﯾﺗواﻓقاﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و 
ذﻟك اﻟﻌﻣﯾل ﻟﻠﻣﻌﻠوﻣﺎت و  ﺣﺎﺟﺔو اﻟﺗﺧطﯾط ﻟﻼﺗﺻﺎﻻت : اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﻌﺗﻣدة ﻟﺗوﻓﯾر ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﺗروﯾﺟﻲ ﻓﺎﻋل ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ
ﻟوﺻول إﻟﻰ درﺟﺔ اﻟوﻻء ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺔ ﺷﺧﺻﯾﺔ ﻣﻊ اﻟﻌﻣﯾل ﺣﺗﻰ او ﻣن ﺧﻼل رد اﻟﻔﻌل أو اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻬﺎ 
  . 1ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎو 
 اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ اﻟدوﻟﻲ :ﻟثاﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎ
ﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻛوﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﯾطﻠق اﺻطﻼح اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ أو ﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻻﺗﺻﺎﻻت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣ
 ﺗﺗﻛﺎﻣل ﻣﻌﺎ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ إطﺎر اﻟﻔﻠﺳﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺳﺎﺋدة، ﻓﺎﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲﺗﺗﻔﺎﻋل و 
ﺗﺗﻧﺎﺳق ﺑطرﯾﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ ﺎت واﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﻲ ﺗﺗوازن و ﯾﺷﺗﻣل ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻛوﻧ
اﻟﺗﺳوﯾق و ﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﻌو اﻟدﻋﺎﯾﺔ و ﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ و اﻹﻋﻼن : اﻟﻣوﺿوﻋﺔ ﻣن أﻫﻣﻬﺎ
 .2اﻟﻣﺑﺎﺷر
                                                           
  . 912، 812: ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص صﻟﺣول ﺳﺎﻣﯾﺔ -1
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﺷرﻛﺔ دال ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، : اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺗروﯾﺞ وزﯾﺎدة اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔاﻟطﺎﻫر أﺣﻣد ﻣﺣﻣد ﻋﻠﻲ،  -2
  . 45: ، ص5102، 20 ، اﻟﻌدد61ﻣﺟﻠد اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺳودان ﻟﻠﻌﻠوم واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ، 






ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﺗﻘﻧﯾﺎت اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ " :ﯾف ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﺑﺄﻧﻬﺎوﻣﻧﻪ ﯾﻣﻛن ﺗﻌر 
ﻟﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ وﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ، وﯾﺟب أن ﯾﻛون ﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺞ ﻣﺗﻛﺎﻣﻼ ﻣﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﺣﺗﻰ ﻻ ﺗﺻل إﺷﺎرات 
  . 1"اﻻﺗﺻﺎل ﻣﺷوﺷﺔ ﻟﻠزﺑﺎﺋن 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻟﻛل ﻋﻧﺻر ﻣن اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻓﻲو 
ﻹﯾﺻﺎل اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت إﻟﻰ ﺗﺻﺎل ﻣﻬﯾﻛل ﺑﺻورة ﻏﯾر ﺷﺧﺻﯾﺔ اﯾﻌرف اﻹﻋﻼن ﺑﺄﻧﻪ : اﻹﻋﻼن :اﻟﻔرع اﻷول
ﻬﺔ ﺗﺗوﻟﻰ اﻟﺟﺗﺧدام وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼم اﻟﻣﺗﻧوﻋﺔ، و ﺳﺎﺑ( ﺳﻠﻊ، ﺧدﻣﺎت، أﻓﻛﺎر)اﻷطراف اﻟﻣﻘﺻودة ﺣول اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
ﻣﺎ وﻓﯾ .ﻲ ﺗﻛون ﻓﻲ اﻷﻏﻠب ﻣﺟﺎﻧﯾﺔﯾﻛون ﻓﻲ اﻟﻌﺎدة ﻣدﻓوع اﻟﺛﻣن ﺑﻌﻛس اﻟدﻋﺎﯾﺔ اﻟﺗاﻟﻣﺳﺗﻔﯾدة ﻣﺳؤوﻟﯾﺔ اﻹﻋﻼن، و 
  :ﯾﻠﻲ ﺑﻌض ﺳﻣﺎت اﻹﻋﻼن
اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﻌﻠن ﺔ اﺗﺻﺎل ﻏﯾر ﺷﺧﺻﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﻋﻣﻼﺋﻬﺎ، وﻫو ﯾﺧﺗﻠف ﺣﺳب اﻟﺳﻠﻊ و ﺳﯾﻠاﻹﻋﻼن و  :أوﻻ
  ﻋﻧﻬﺎ؛
ﯾﺟري ﺗﻌزﯾز ذﻟك ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻌﻣﯾل ﻓﻲ ﻗراراﺗﻪ ﻔﺻﺢ اﻟﻣﻌﻠن ﻋن ﺷﺧﺻﯾﺗﻪ وﻧﺷﺎطﻪ، و ﯾ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  اﻟﺷراﺋﯾﺔ؛
  اﻹﻋﻼن ﻧﺷﺎط ﻣدﻓوع؛ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺣﺛﻪ ﻋﻠﻰ و ...( ﺧدﻣﺔ أو ﺳﻠﻌﺔ) ﺞ ﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻣﯾل ﻹﻗﻧﺎﻋﻪ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﯾﺗﻣﺛل اﻟﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻟﻺﻋﻼن ﻓﻲ اﻟﺗ :راﺑﻌﺎ
  ﺷراﺋﻪ؛
  . 2اﻹﻋﻼن ﺷﻛل ﻣن أﺷﻛﺎل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﺣﺿور اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﻗﺻص و ﻟوﺣﺎت ﻓﻧﯾﺔ و رﺳﺎﺋل  :ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ دوﻟﯾﺎ ﺗﺳﺗﺧدم اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻟﻺﻋﻼن ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم وﺳﺎﺋلو 
إﻟﻰ أن ﻫﻧﺎك أﺳﺑﺎب ﻋدﯾدة ﺗﻌرﻗل ﻧﻣو ﺷﻌﺑﯾﺔ اﻹﻋﻼﻧﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﺎﻟﺣﻣﻼت اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﻏﯾرﻫﺎ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ و 
ن ﺧﺻﺎﺋص وﯾوﻓر ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺣﻣﻠﺔ، زﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻓﻲ اﻟﻣدى اﻟﻘﺻﯾر ﻛﻣﺎ ﺗﺳﺎﻋد ﻓﻲ ﺑﻧﺎء ﻣﺎ ﯾﻣﯾز اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣ
ﺳس دﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗزﯾد ﻣن إﻋﻼﻧﺎﺗﻬﺎ ﻋﻧدﻣﺎ ﺗﺷﻌر ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﯾﺔ وﺟود أﺟزاء ﺳوﻗﯾﺔ ﻋﻠﻰ أو 
                                                           
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟزﺑﺎﺋن ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣﺻﺎرف : ﻟﻠﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑونﺗﺄﺛﯾر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﺣﯾدر ﺣﻣزة ﺻﺎﻟﺢ،  -1
  . 391: ، ص5102، 10، اﻟﻌدد 50، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﺛﻧﻰ ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻷﻫﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟدﯾواﻧﯾﺔ
  . 222: صدت، ، 30ﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، اﻟﻌدد ا، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔاﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﯾوﺳف أﺑو ﻓﺎرة، ﺳﻣﯾر أﺑو زﻧﯾد،  -2






زاﯾﺎ وﻓرات اﻟﺣﺟم ﻓﻲ ﺗوﻓر ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت ﻣﻛﻣﺎ  ،ﻟﺣﯾﺎة ﺑدﻻ ﻣن اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﻘوﻣﯾﺔ واﻟﻌرﻗﯾﺔطﺑﯾﻌﺔ او ﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺷﺑﺎب و 
  .ﺗﺣﺳن ﻣن اﻟوﺻول إﻟﻰ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻹﻋﻼﻧﺎت و 
 1:أﻣﺎ وﺳﺎﺋل ﻧﺷر اﻹﻋﻼﻧﺎت ﻓﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺑﻠد ﻵﺧر، إذ ﻫﻧﺎك ﻧوﻋﺎن ﻣن ﺗﻠك اﻟوﺳﺎﺋل ﺗﻬم اﻟﻣﺻدر
  .رؤﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ دوﻟﺗﯾن أو أﻛﺛر ﺳﻣﺎﻋﻬﺎ و و وﺳﺎﺋل اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﻧﺷرﻫﺎ ﻫﻲ اﻟو : اﻟوﺳﺎﺋل اﻟدوﻟﯾﺔ :أوﻻ
 نﻓﺎﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ ﻗد ﺗﺳﻣﻊ أو ﺗرى ﻓﻲ دوﻟﺔ أﺧرى، ﻓﺎﻹﻋﻼ: اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ –اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
 . 2ﻟﺦا...ﺳورﯾﺎ، ﻣﺻر: اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ اﻷردن ﻗد ﯾرى أو ﯾﺳﻣﻊ ﻓﻲ ﻛل ﻣن اﻟﺑﻠدان اﻟﻣﺟﺎورة ﻣﺛل
ﻧواﺣﻲ اﻟو  ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻟوﺳﺎﺋل ﻣن ﺑﻠد إﻟﻰ آﺧر ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺑﺎﯾن ﻓﻲ اﻟﺛﻘﺎﻓﺎتاﺗﺧﺗﻠف أﺷﻛﺎل و 
أو اﻟﺳﻠﺑﻲ ﻋﻠﻰ ﺳﻠوك  اﻻﯾﺟﺎﺑﻲﻟﻛﻲ ﯾؤدي اﻹﻋﻼن ﻫدﻓﻪ اﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻟﺗﺄﺛﯾر و  .اﻟﻧﻔﺳﯾﺔاﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و 
  :اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻻﺑد ﻣن ﺗوﻓر اﻟﻣﻘوﻣﺎت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻟﻧﺟﺎﺣﻪ
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ، ﺣﯾث أن ﻧﺟﺎح ﻧﺗﺷﺎرا ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣوﺟﻪ إﻟﯾﻪ ﻣﻊ ﻣراﻋﺎة ذوي اﻻاﺳﺗﻌﻣﺎل اﻟﻠﻐﺔ اﻷﻛﺛر ا - 
 اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺳوق ﻣﻌﯾن ﻻ ﯾﻌﻧﻲ ﺑﺎﻟﺿرورة ﻧﺟﺎﺣﻪ ﻓﻲ ﺳوق آﺧر، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ أن ﺗرﺟﻣﺔ اﻹﻋﻼن إﻟﻰ ﻟﻐﺔ
  ﺗﺄﺛﯾرﻩ؛ﺎﻩ و أﺧرى ﻗد ﺗﻔﻘد ﻣﻌﻧ
ﻓر وﺳﺎﺋل اﻻﺗﺻﺎل ﻟﻧﻘل اﻹﻋﻼن ﻣدى ﺗو ﻣدن ﻓﻲ اﻟﺑﻠد ﻛﺎﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺛﻘﺎﻓﻲ وﻧﺳﺑﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻣﯾن و ﻣراﻋﺎة ﻣﺳﺗوى اﻟﺗ - 
  ﻋرﺿﻪ؛و 
  اﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت اﻟﻧﺎﻓذة ﻓﻲ اﻟﺑﻠد ﻟﻛل ﻣﺎ ﯾﺧص اﻹﻋﻼن؛ - 
  أﺳﻠوب ﻋرﺿﻪ؛ﻋﻼن و ﺣدد ﻧوع اﻹأو اﻟﻣرﺋﯾﺔ ﻫو اﻟذي ﯾ/أو اﻟﻣﺳﻣوﻋﺔ و/ﺗوﻓر اﻟوﺳﯾﻠﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ اﻟﻣﻘروءة و - 
اﻟواﺟب اﺗﺧﺎذﻩ ﺑﻌد ﺣﺳﺎب ﻛﻠﻔﺗﻪ  اﻟﻣوﻗفو ...ﻋددا وأﺳﻠوﺑﺎ وﻗوة ودﯾﻣوﻣﺔ وﺟﻧﺳﯾﺔ، ﻗﺎﺋﻣﺔ أو ﻣﺣﺗﻣﻠﺔ: اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ - 
  .3ﻟﺦا...اﻟﺗﻠﻔزﯾونو اﻟرادﯾو و اﻟﺳﯾﻧﻣﺎ و اﻟﻣﺟﻼت اﻟﺻﺣف و : اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ردودﻩ ﻣن وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼنﻣو 
  :ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﻣﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻣﺎ ﯾﻠﻲﻣن أﻫم اﻟﻣﺣﺎور اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﯾرﻛز و 
  ﻣرﻛزﯾﺔ أو ﻻ ﻣرﻛزﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻋﻼﻧﻲ؛ - 
                                                           
  . 433، 333:  ﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل ﻗدو، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ص -1
  . 813: ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص -2
  . 533، 433:  ﺑق، ص صﺎﺑدﯾﻊ ﺟﻣﯾل ﻗدو، ﻣرﺟﻊ ﺳ -3






  ﺳﺗﺧدام وﻛﺎﻟﺔ أو ﻋدة وﻛﺎﻻت ﻟﻺﻋﻼن؛ا - 
  وﻛﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼن ﻣﺣﻠﯾﺔ أو أﺟﻧﺑﯾﺔ؛ - 
  ﺗوﺣﯾد وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن أو ﺗﻧوﯾﻌﻬﺎ؛ - 
  ﺗوﺣﯾد أو ﺗﻧﻣﯾط اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ؛ - 
  ﺗﻧﺎﻓﺳﻲ؛/ ﺗذﻛﯾري / ي إرﺷﺎد/ إﻋﻼن ﺗﻌﻠﯾﻣﻲ : ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ - 
  .ﺗﻌﺎوﻧﻲ / ﺧﺎص : ﺗﺣدﯾد ﻧوﻋﯾﺔ اﻹﻋﻼن - 
  1:ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷﻛل ﯾﺑﯾن أﻫم ﻣﺣﺎور دراﺳﺔ اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲ وﻓﻲ









 . 491: ، ص9002 طﻧطﺎ، ﻣﺻر، ،ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ، : اﻟﻣﺻدر
  :ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﺳوف ﯾﺗم اﻟﺗطرق ﻟﺷرح أﻫم ﻣﺣﺎور دراﺳﺔ اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲ
                                                           
  . 391: ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  -1
  .اﻟﻣﺣددات اﻟﻠﻐوﯾﺔ  -   :اﻟﻣﺣددات اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
  .ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ اﻻاﻟﻣﺣددات اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ و  -
  .اﻟﻘواﻧﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻸﻧﺷطﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ  -
اﻹﻋﻼن ﻓﻲ إﺣدى 
 اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾ
اﻹﻋﻼن 
  اﻟدوﻟﻲ
ﻣرﻛزﯾﺔ ﻋدم / ﻣرﻛزﯾﺔ 













ﺑﺎﻹﻋﻼن اﻟﻧﻣطﻲ اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺧطﻰ ﯾﻘﺻد و  :اﻟﺗﻧﻣﯾط اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠرﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ/ اﻟﺗوﺣﯾد  
ﺳﺗﻘﺑﻠﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق ﺟﻣﯾﻊ ﻣﻛوﻧﺎﺗﻬﺎ ﻣن ﺟﺎﻧب ﻣﺎ اﻟﻌﺎﻣﺔ و ﺣدود ﻋدة دول ﺑﺣﯾث ﯾﺗﺟﺎﻧس إدراك ﻓﻛرﺗﻬ
ﯾﻧﺎﺳب اﻹﻋﻼن اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، وﻫذا ﻟﺗﺷﺎﺑﻪ ﺧﺻﺎﺋﺻﻬم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم اﻟﻧﻔﺳﯾﺔ، و 
اﻟﺳﻠﻊ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ و ﺎرات اﻟﺳﯾو اﻟﻌطور و ﺗﺣﺿرات اﻟﺗﺟﻣﯾل ﻣﺳ: اﻟﻧﻣطﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﺛل
  .ﺳﻼﺳل اﻟﻔﻧﺎدق اﻟﻣﺻﺎرف و و 
  :ﻋﻣوﻣﺎ، ﻫﻧﺎك ﻣدرﺳﺗﯾن ﺑﺷﺄن ﺗﺻﻣﯾم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﻋﻼن ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔو 
  ؛ﺣداإﻋﻼن ﻣﺳﺗﻘﻠﺔ ﻟﻛل ﺳوق دوﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﺗﺻﻣﯾم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ : اﻷوﻟﻰ
ﺧﺗﻼﻓﺎت ﺑﯾن ٕاﻫﻣﺎل اﻻﺎﻋﺗﺑﺎر اﻟﻌﺎﻟم ﺳوﻗﺎ واﺣد و اﻟﻌﺎﻟم، ﺑﺗﺻﻣﯾم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻟﻺﻋﻼن ﻋﺑر أﻧﺣﺎء : اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ
  . 1اﻷﺳواق
  :ﺗﻧوﯾﻊ اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲﺟدول ﯾﺑﯾن أﻫم ﻣزاﯾﺎ وﻋﯾوب ﺗﻧﻣﯾط و ﻫذا و 
  ﺗﻧوﯾﻊ اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲﻣزاﯾﺎ وﻋﯾوب ﺗﻧﻣﯾط و (: III.30)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﻌﯾوب  اﻟﻣزاﯾﺎ  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧوﯾﻊ  - 1
  اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲ
ﺻورة أﻛﺛر ﺑﺗوﺻﯾل اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ  - 
  .ﺗﺄﺛﯾرا 
ﺗوﻟﯾد إﺣﺳﺎس ﻟدﯾﻪ ﺧﻠق وﻻء ﻟدى اﻟﻌﻣﯾل و  - 
  .ﺑﺄن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺟدت ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ رﻏﺑﺎﺗﻪ 
  .رﺗﻔﺎع اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ا - 
ﻗد ﻻ ﺗﺗواﺟد اﻟوﻛﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ذات  - 
  .اﻟﻣﺳﺗوى اﻟذي ﯾﻠﺑﻲ طﻠﺑﺎت اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧﻣﯾط  - 2
  اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲ
  .ﻧﺧﻔﺎض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ا - 
ﺳﺗﻌﻣﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎت اإﺷﺑﺎع رﻏﺑﺔ اﻟﻌﻣﻼء ﻓﻲ  - 
  .ﻣوﺣدة 
ﻫﻧﯾﺔ ﻣوﺣدة ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﺗطوﯾر ﺻورة ذ - 
  .ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ أﺳواق ﻋدة دول و 
ﺧﺗﻼف اﻟﺻورة اﻟذﻫﻧﯾﺔ اﺗﻘﻠﯾل ﻣﺧﺎطر  - 
اﻟﻣراد ﺗﻛوﯾﻧﻬﺎ ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ أو اﻟﻣﻧﺗﺞ أو 
  .اﻟﻣﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﺛﻘﺎﻓﯾﺔ دم ﻣراﻋﺎة اﻻﺧﺗﻼﻓﺎت اﻟﻋ - 
ﻐوﯾﺔ ﺑﯾن اﻷﺳواق اﻟﻠواﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ و 
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
ﺻﻌوﺑﺔ ﺗوﺣﯾد اﻹﻋﻼن ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ  - 
ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻐﯾر أﺳﻣﺎء ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ 
  .ﺧﺗﻼف أﺳواﻗﻬﺎ ﺎﺑ
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ﯾﺗوﻗف ﻧﺟﺎح اﻟﺣﻣﻠﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج ﻋﻠﻰ ﻋدة ﻋواﻣل ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ  :اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﯾﺔﺧﺗﯾﺎر وﺳﺎﺋل ا 
ﺣﯾث ﺗﺧﺗﻠف اﻷﻫﻣﯾﺔ اﻟﻧﺳﺑﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻟوﺳﺎﺋل ﻣن دوﻟﺔ  ،ﺧﺗﯾﺎر اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻧﺷر اﻹﻋﻼﻧﺎتااﻟدﻗﺔ ﻓﻲ 
ﻗد ﻻ ﺗﺳﻣﺢ ﻷﺧرى، ﻛذﻟك ﻓﺈن اﻟوﺳﺎﺋل اﻟراﺋﺟﺔ ﻓﻲ دوﻟﺔ ﻣﺎ ﻗد ﻻ ﺗروج ﺑذات اﻟﻘدر ﻓﻲ دوﻟﺔ أﺧرى، ﺑل 
ﻛذﻟك ﻓﺈن وﺳﺎﺋل ﻧﺷر اﻹﻋﻼﻧﺎت ﺗﺧﺗﻠف ﺎﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﻟﻧﻘل اﻹﻋﻼﻧﺎت، و اﻟﺳﻠطﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ اﻟﻣﺧﺗﺻﺔ ﺑ
ﻋﺎداﺗﻬم ﻓﻲ وﻓﻘﺎ ﻟﺧﺻﺎﺋص ﻫؤﻻء اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و  ﻣﻘدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻐطﯾﺔ ﺟﻣﻬور اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣن دوﻟﺔ ﻷﺧرى
ﺎ ﯾﺑذل ﻓﯾﻬﺎ ﻣن ﺟﻬود ﻓﻧﯾﺔ أو ﻣو ﻛﯾﻔﯾﺔ إدارﺗﻬﺎ ﺳﺗﻣﺎع أو اﻟﻣﺷﺎﻫدة ووﻓﻘﺎ ﻟﻘوة اﻟوﺳﯾﻠﺔ و اﻟﻘراءة أو اﻻ
ﺔ اﻟﻣﺟﻼت اﻟﻌﺎﻣو اﻟﺻﺣف : أﻫﻣﻬﺎﻟدوﻟﻲ و ﺗﺗﻌدد وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن او  .ﻏﯾر ذﻟك ﺗﺣرﯾرﯾﺔ أو إذاﻋﯾﺔ و 
اﻟﻣﻠﺻﻘﺎت و اﻟﻛﺗﯾﺑﺎت و اﻟﻛﺗﺎﻟوﺟﺎت و ﻧﺗرﻧت اﻻو اﻟﺳﯾﻧﻣﺎ و اﻟﺗﻠﻔﺎز و اﻹذاﻋﺔ اﻟرادﯾو و و اﻟدورﯾﺎت اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ و 
  .اﻟﻔﯾدﯾو و ٕاﻋﻼﻧﺎت اﻟطرق و 
  :ﺧﺗﯾﺎر اﻟوﻛﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﺗﻠﺟﺄ ﻟﻌدة ﻣﻌﺎﯾﯾر أﻫﻣﻬﺎﺎﻟﻛﻲ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑ :اﻹﻋﻼنﺧﺗﯾﺎر وﻛﺎﻻت ا 
  ﻣدى ﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺳﺗﻬدف؛ - 
  ؛(اﻹﺑداع اﻹﺗﻘﺎن و ) ﻣدى ﺟودة اﻟﺗﻐطﯾﺔ  - 
  . 1ﻋﻼﻗﺎت ﻋﺎﻣﺔوﻛﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ﻣن ﺑﺣوث ﺗﺳوﯾق و اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻷﺧرى اﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ اﻟ - 
ﺗﻠﺟﺄ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة ﺧﺻوﺻﺎ اﻟﻛﺑرى ﻣﻧﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﺣﺳم ﺑﯾن  :ﻣرﻛزﯾﺔ ﻗرار اﻹﻋﻼن اﻟدوﻟﻲﻻ / ﻣرﻛزﯾﺔ  
اﻟﻣرﻛزﯾﺔ أو اﻟﻼﻣرﻛزﯾﺔ ﻓﻲ اﻹﻋﻼن، ﻓﻌﻠﻰ ﺳﺑﯾل اﻟﻣﺛﺎل ﺗﻠﺟﺄ ﻛوﻛﺎﻛوﻻ إﻟﻰ ﺣد ﻣﺎ إﻟﻰ اﻟﻣرﻛزﯾﺔ ﺑﺣﯾث 
ﺗطﺑق ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻹﻋﻼن ﻓﻲ أطﻠﻧطﺎ ﺛم ﺗﻘدﻣﻪ ﻓﻲ ﻛل أﺳواق اﻟﻌﺎﻟم، أﻣﺎ داﻧون ﻓﻬﻲ 
وﻟﯾﺔ ﻟﻬﺎ ﺣرﯾﺔ ﻛﺑرى ﻓﻲ اﻟﺧﻠق اﻟﻣﺗواﺟدة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدو اﻟﻼﻣرﻛزﯾﺔ ﺑﺣﯾث ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﺎﺑﻌﺔ ﻟﻬﺎ 
  .اﻹﻧﺗﺎج اﻹﻋﻼﻧﻲ و 
اﻷﺧﻼق اﻟﺗﻲ ﯾﻘوم ﻷﺟﻧﺑﻲ ﻛﺎﺣﺗرام اﻟدﯾن اﻹﺳﻼﻣﻲ و ﺗﻣﺗﺎز اﻟﻼﻣرﻛزﯾﺔ ﺑﻣدى ﻣﻼﺋﻣﺗﻬﺎ ﻟرﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك او 
، ﺑﯾﻧﻣﺎ اﻟﻣرﻛزﯾﺔ ﺗﻛﻠﻔﺗﻬﺎ ﺗﻛون أﻗل ﻟﻛﻧﻬﺎ ﻗد ﺗواﺟﻪ رﻓض ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻷﻧﻬﺎ ﻻ ﺑﺎﻫظﺔﻋﻠﯾﻬﺎ ﻟﻛن ﺗﻛﻠﻔﺗﻬﺎ 
  . 2ﻣﺟﺗﻣﻌﻪﻣﻊ ﺛﻘﺎﻓﺗﻪ و  ﺗﺗﻼءم
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  ﻻ ﻣرﻛزﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻋﻼﻧﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟدوﻟﯾﺔﻣرﻛزﯾﺔ و (: III.40)ﺟدول رﻗم 
  ﻻ ﻣرﻛزﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻋﻼﻧﻲ  ﻣرﻛزﯾﺔ اﻟﻧﺷﺎط اﻹﻋﻼﻧﻲ  ﺑﯾﺎن
وﺻﻧﻊ اﻟﻘرارات اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺗﺧطﯾط ﺗﺧﺎذ ا -   اﻟﻣﻔﻬوم
اﻟﺣﻣﻠﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣرﻛز اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ 
اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﺣدد اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻷم اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ 
  .اﻹﻋﻼﻧﻲ اﻟذي ﺗﻠﺗزم اﻟﻔروع ﺑﺗﻧﻔﯾذﻩ 
وﺿﻊ اﻟﻘرارات و ﺗﺧﺎذ اﺗﻔوﯾض ﺳﻠطﺔ  - 
اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ إﻟﻰ ﻣﻣﺛﻠﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻲ 
ﺞ ﻣﺳؤوﻟﯾﺔ إﻋداد ﺑرﻧﺎﻣ اﻟﺧﺎرج، ﺣﯾث ﺗﺗرك
اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﯾﻪ إﻟﻰ اﻟﻔروع ﻓﻲ اﻹﻋﻼن وﺗﻧﻔﯾذﻩ و 
ﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ أﻛﺛر دراﯾﺔ ﺑﺎﻟﺑﯾﺋﺔ ﺎاﻷﺳواق اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﺑ
  .اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 
  .ﻧﺧﻔﺎض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف ا -   اﻟﻣزاﯾﺎ
  .ﺗرﻛﯾز اﻟﺟﻬود  - 
  .اﻟﻔﺎﻋﻠﯾﺔ اﻟﺟودة و  - 
  .ﺗﺣﻔﯾز اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ اﻟﻔروع  - 
ﺣﺗﻣﺎل إﻋداد إﻋﻼﻧﺎت ﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟطﺑﯾﻌﺔ ﻛل ا - 
  .ﺳوق 
اﺗﺻﺎل ﻓﺎﻋل ﺑﯾن اﻟﻣرﻛز اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﺗﺗطﻠب  -   اﻟﻌﯾوب
  .اﻟﻔروع اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ و 
ﺟﺎﻧب اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺗطﻠب اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣن  - 
  .وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﺑﻬﺎ ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و 
ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ا ﻟﻣﻼﺋﻣﺔﻋدم إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻌدﯾل اﻟﺟﻬود  - 
  . ﺣداﻛل ﺳوق دوﻟﻲ ﻋﻠﻰ 
  .زدواﺟﯾﺔ اﻟﺟﻬود ا - 
  ﻧﺧﻔﺎض ﻣﺳﺗوى ﺗﺧطﯾط اﺣﺗﻣﺎل ا - 
ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق وﺗﻧﻔﯾذ اﻟﺣﻣﻼت اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ و 
  .اﻟﺻﻐﯾرة 
ﺣﺎﻻت 
  اﻟﺗﻔﺿﯾل
  ﺳﺗﺧداماﻻو 
  .ﻣﺣدودﯾﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ  - 
اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ وﻛﺎﻟﺔ إﻋﻼن دوﻟﯾﺔ واﺣدة ﺗﻣﺗﻠك  - 
  .ﻓروع ﺗﻐطﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ 
ﺳﺗﺧدام ﻧﻔس ﺗوﺣﯾد اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وا - 
  .اﻟﻣﻐرﯾﺎت اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ 
وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن ﻣن ﺳوق ﺗﺷﺎﺑﻪ اﻟظروف و  - 
  .ﺧر آإﻟﻰ 
  .ﻧﺗﺷﺎر اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ اﺗﺳﺎع وا - 
اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ وﻛﺎﻟﺔ إﻋﻼن ﻣﺣﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻛل ﺳوق  - 
  . ادوﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﺣد
ﺧﺗﻼف اﻟﻣﻐرﯾﺎت ﺗﻧوﯾﻊ اﻟرﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وا - 
  .اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ 
وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼن ﻣن ﺳوق إﻟﻰ ﺗﺑﺎﯾن اﻟظروف و  - 
  .ﺧر آ
  . 202، 102: ص ص،  9002طﻧطﺎ، ﻣﺻر، ،ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  :اﻟﻣﺻدر
ٕاﻗﻧﺎﻋﻪ ﺑﺷراء اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟزﺑون أو اﻟﻣﺳﺗﻔﯾد ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت و ﺑﺈﻣداد  اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﻫو: اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ أﺣد أﻫم ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ، ﺣﯾث ، ﻟﻬذا ﻓﺈن 1ﺗﺻﺎل اﻟﺷﺧﺻﻲأو اﻟﺧدﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻻ
إﻟﻰ اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ  ﻟﻌل اﻟﺳﺑب ﯾﻌوددة اﻟﻣﻌﺗﻣدة ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻹﻋﻼن، و ﯾﻌد ﻫذا اﻟﻧﺷﺎط اﻟوﺳﯾﻠﺔ ﺷﺑﻪ اﻟوﺣﯾ
                                                           
  . 283: صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، أﺣﻣد ﻛﺎظم ﺑرﯾس، ﺑﺷﺎر ﻋﺑﺎس اﻟﺣﻣﯾري،  -1






ﻣﻌﻘد ﻛﺧدﻣﺔ اﻹﻋﻼن ﻟﻛل ﻋﻣﯾل، ﻟذا ﻓﺈن أي إﺧﻔﺎق ﻘل رﺳﺎﻟﺔ اﺗﺻﺎﻟﯾﺔ ذات طﺎﺑﻊ ﺧﺎص و اﻟﺣﺎﺟﺔ ﻟﻧﻟﻌﻣﻼﺋﻬﺎ، و 
  . 1ﺳﯾﻠﻐﻲ ﻣﺑررات وﺟودﻫﺎﯾﻔﻘد ﻣﻌﻧﻰ ﺑﺎﻗﻲ أﻧﺷطﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و ﻋﻼن ﻟﻣﻬﺎﻣﻬم اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﺳﻟدى ﻣﻧدوﺑﻲ اﻹ
ﻣن أﺟل اﻟﻌﻣﯾل اﻟﻣرﺗﻘب ﺑﯾن رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ و ﺗﺗم وﺟﻬﺎ ﻟوﺟﻪ ﻣﺑﺎﺷرة ﺗﺻﺎل اﯾﻣﺛل اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ و 
ﻬﻣﺔ ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﺗﻔﻫو ﯾﻣﺛل ﻗﻠب اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺗطﻠب ﻗوة ، و 2إﺗﻣﺎم ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﯾﻊ
ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺔ ﺎﺗﻬم ﻟﺿﻣﺎن ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻫداف، و رﻏﺑﻟﺣﺎﺟﺎت اﻟزﺑﺎﺋن اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﯾن و 
  .ﺳﺗﻣرار واﻟﻧﻣو ﺟﯾدة ﻣﻊ اﻟﺟﻣﻬور اﻟﻣﺳﺗﻬدف ﻟﻠﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻻ
ﯾﺣﻣﻠﻬﺎ  اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ إﻣﺎ وﺟﻬﺎ ﻟوﺟﻪ أو ﻋﺑر اﻟﻬﺎﺗف، ﻛﻣﺎ ﯾﺗﺻف ﺑﺎﻟﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲﻛﻣﺎ ﯾﺣدث 
ﻟﻛﻧﻪ ﯾﺣﻣل ﻣزاﯾﺎ ﻣﺣددة ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻹﻋﻼن، ﻓﻣن ﺧﻼل ﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ، و ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺧرى ﻟﻠﻣز 
أﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﺗﺗﺿﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ  ،اﻹﻋﻼن ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ أن ﺗﺻل إﻟﻰ أﺳواق واﺳﻌﺔ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ
ﻟواﺣد ﻓﻲ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﺗﻛون أﻛﺑر ﻣن ﺗﺻﺎل ﻋدد ﻣن اﻷﻓراد ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺣدد ﺑدﻗﺔ، ﻛﻣﺎ أن ﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻔرد ااﻻ
ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾوﻓر ﺗﻐذﯾﺔ ﻋﻛﺳﯾﺔ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ . ﻛن ﺗﺄﺛﯾر اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﯾﻛون أﻛﺑرﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻔرد اﻟواﺣد ﻓﻲ اﻹﻋﻼن وﻟ
ﻠﻘﺎء وﺟﻬﺎ ﻟوﺟﻪ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺣدﯾد اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﺣﺎﺟﺎت اﻟزﺑون، و ﺗﺑﺗﻌدﯾل رﺳﺎﺋﻠﻬم ﻟﺗﺣﺳﯾن اﻻﺗﺻﺎل و ﯾﻘوم اﻟﻣﺳوﻗون 
  .ﺎﻻت ﻣﺎ ﺑﯾن اﻷﻓرادﺗﺻﺳﺗﺧدام ﻋدة أﻧواع ﻣن اﻻاء ﺗوﻓر اﻟﻌﻣﻼﺑﯾن رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ و 
  :ﺗﻣﺗﻊ ﺑﻬﺎ رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻟﺗﻌزﯾز ﺛﻘﺔ اﻟزﺑﺎﺋن ﺑﻬمﯾﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن و 
ن ﺧﻼل اﻟﻣوازﻧﺔ ﻓﺎﺋدة ﻣﻧظﻣﺗﻪ ﻣﺑﯾﻊ ﺑﺎﻟﺗﺄﻛﯾد ﻋﻠﻰ ﻓﺎﺋدة اﻟﻌﻣﯾل و ﻻ ﺑد أن ﯾﺗوﺟﻪ رﺟل اﻟ: اﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻟزﺑون -
  ؛اﻟﺗﺄﻛﯾد ﻋﻠﻰ ﻋدم دﻓﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻣﺷﺗري إذا ﻛﺎن ﻻ ﯾﺣﺗﺎﺟﻪ ﻣﻊﺑﯾن اﻟﻔﺎﺋدﺗﯾن و 
اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻛﯾﻔﯾﺔ وﻣرﺟﻊ ﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔ اﻟﻌﻣﯾل و  ﻣﻌرﻓﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺞﺎ ﯾﺗﻣﺗﻊ ﺑﻪ رﺟل اﻟﺑﯾﻊ ﻣن ﻣﻘدرة و ﯾﺗﺿﻣن ﻣو : اﻟﻛﻔﺎءة -
  ؛اﻟﻔﻧﯾﺔﺞ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺗﻘﻧﯾﺔ و اﻟﻣﻧﺗ
ﻗﺑل ﻣﻧظﻣﺗﻪ ﺑﻣﺎ ﯾﻌﻛس ﺻورة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن ﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ رﺟل اﻟﺑﯾﻊ ﻣن ﺑﺎﻻﻫﻲ ﻛل ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق و : ﻋﺗﻣﺎدﯾﺔاﻻ -
  ؛ﻣﺎ ﯾﺗﻣﺗﻊ ﺑﻪ ﻣن ﺗﻘﻧﯾﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔﻼل ﻣﺎ ﯾؤدﯾﻪ ﻣن أﻓﻌﺎل وأﻗوال و ﺧ
                                                           
  .074: ، ص1002، 20، اﻟﻌدد 71، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق، اﻟﻣﺟﻠد ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺳورﯾﺎواﻗﻊ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ وٕادارة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻏﯾﺎث ﺗرﺟﻣﺎن،  -1
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺿﯾوف ﻓﻲ ﻋدد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ ﻓﻲ : أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو،  -2
  . 15: ، صﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ ،ﻣدﯾﻧﺔ دﻫوك






ﺗﻣﺗﻊ ﺑﻬﺎ رﺟل اﻟﺑﯾﻊ ﻣن اﻷﻣﺎﻧﺔ واﻹﺧﻼص ﻓﻲ ﺣدﯾﺛﻪ وﻛﻠﻣﺎﺗﻪ ﻹﺛﺑﺎت اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﻲ ﯾ ﻫﻲ اﻟﺻﻔﺎتو : اﻟﺻراﺣﺔ -
  ؛اﻟﻘﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾقاﻟﺻﺣﯾﺣﺔ و 
ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد  ﻗﯾﺎم رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﺑﺈﺗﺑﺎع أﺳﺎﻟﯾب ﻣﺄﻟوﻓﺔﺗري و اﻟﻣﺷﺑﯾن اﻟﺑﺎﺋﻊ و ﻗﺎﻣﺔ ﻋﻼﻗﺔ ﻗوﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل إ: اﻟﺗﻔﺿﯾل -
 . 1اﻟﻣدرك ﻣن ﺧﻼل اﻟﻌﻣﯾلﻋﻠﻰ اﻟﻌﺎﻣل اﻟﻌﺎطﻔﻲ و 
ﻟﻛﻲ ﺗﻘوم اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺈدارة اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺑﯾﻌﻲ ﯾﺟب أن ﺗﻘوم أوﻻ ﺑﺈدارة اﻟﻘوى اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ، ﻟﻬذا ﺳوف ﻧﺗطرق إﻟﻰ و 
  :ﻟﺑﻌض وظﺎﺋف إدارة اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺑﯾﻌﻲاﻟﺟﺎﻧب اﻟﻣﺗﻌﻠق ﺑﺈدارة اﻟﻘوى اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣﻊ اﻟﺗطرق 
ﺧﺗﯾﺎر اﻟﻣرﺷﺣﯾن ﻫﻲ ﺗﺣدﯾد اﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻗﺑل اﻟﺑدء ﺑﺗوظﯾف و  أول ﺧطوة ﺗﻘوم: ﺧﺗﯾﺎر رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊاﺗوظﯾف و  :أوﻻ
، ﻓﺎﻹدارة اﻟﻧﺎﺟﺣﺔ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﺣدﯾد اﻟﻌدد اﻟﻣطﻠوب ﻣن ﺧﻼل طرﯾﻘﺗﯾن (ﻧوﻋﺎﻛﻣﺎ و )ﺣﺗﯾﺎﺟﺎت ﻣن رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ اﻻ
طرﯾﻘﺔ ﻋبء اﻟﻌﻣل، أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﺗﺣدﯾد اﻟﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻣن اﻟﻣﻧدوﺑﯾن اﻟﻣﺗوﻗﻌﺔ و  طرﯾﻘﺔ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت: ﻫﻣﺎ
ﺗﺣﻠﯾﻼت و اﻟﺳوق ﻣل رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻛﺗﺣﻠﯾﻼت اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﻓﯾﻛون ﻣن ﺧﻼل ﻋدة ﻧﻣﺎذج ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗوﺿﯾﺢ طﺑﯾﻌﺔ ﻋ
ﺑﺎﻟوظﯾﻔﺔ، وﻣن ﺛم واﻟﻣﺳؤوﻟﯾﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﻌد ذﻟك ﯾﻣﻛن ﺗﺣدﯾد اﻷﻋﺑﺎء ﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺑﯾﻊ وﺗﺣﻠﯾﻼت اﻟﻌﻣل، و إﺳﺗرا
  .ﻔﺔ ﯾاﻟﻣؤﻫﻼت اﻟواﺟب ﺗواﻓرﻫﺎ ﻓﻲ ﺷﺎﻏل ﻫذﻩ اﻟوظاﻟﺷروط واﻟﻣواﺻﻔﺎت و 
  :ﯾﻣﻛن إﺑراز ﻣراﺣل ﺗدرﯾب رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ : ﺗدرﯾب رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﻣراﺣل ﺗدرﯾب رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ(: III.60)ﺷﻛل رﻗم 
  ﻟﻣﺎذا                ﻣﺎذا                 ﻛﯾف           ﻣن  ﻣﺗﻰ  أﯾن                           
  
  (ﻟﺦ ا...إﻋﺎدة اﻟدورة، إﻋﺎدة اﻟﺗﻘﯾﯾم، اﻟﺗﻌدﯾل) 
  ، 1002، 20، اﻟﻌدد 71، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق، اﻟﻣﺟﻠد ﺳورﯾﺎواﻗﻊ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ وٕادارة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﻏﯾﺎث ﺗرﺟﻣﺎن،  :اﻟﻣﺻدر
  .774: ص
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻣراﺣل ﺗدرﯾب رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻓﻲﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق 
  ﻛذﻟك اﻟﻘداﻣﻰ؛أﻫداف ﺗدرﯾب رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺟدد و  ﺗﺣدﯾد أﻫداف اﻟﺗدرﯾب ﻣﻊ اﻟﺗﻣﯾﯾز ﺑﯾن - 1
                                                           
، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ: دور اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺳن ﺣﻠو، ﺣﺳﻧﺎء  -1
  . 371، 271: ص ، ص9002، 22ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻ
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ﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن و اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت : اﻟذي ﯾﺟب أن ﯾﺗﺿﻣن اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔت اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗدرﯾﺑﻲ و ﺗﺣدﯾد ﻣﺣﺗوﯾﺎ - 2
  اﻟﻣﻧﺎﻓﺳون؛و اﻷﻧﺷطﺔ ﻏﯾر اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ و اﻷﺳواق اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ و اﻷﺳﺎﻟﯾب اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
  ذﻟك ﻣن ﺧﻼل اﻷﻫداف اﻟﻣرﻏوب ﺗﺣﻘﯾﻘﻬﺎ ﻣن وراء ﻛل دورة ﺗدرﯾﺑﯾﺔ؛اﺧﺗﯾﺎر طرق اﻟﺗدرﯾب و  - 3
  .اﻟﺗﻘﯾﯾم و  أﺧﯾرا اﻟﺗﻧﻔﯾذو  - 4
اﻟﺗﺣﻔﯾز ﺑﺄﻧﻪ ﻓﻌل اﻟﺗﻧﺑﯾﻪ أو اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻓﻲ رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ ﻟﻠﻌﻣل ﺑﺷﻛل أﻓﺿل ﻣن أﺟل  ﯾﻌرف: ﺗﺣﻔﯾز رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  .إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ أﻋﻠﻰ 
اﻟﻣرﺗﻘﺑﯾن، أﻣﺎ اﻟﺑﯾﻌﻲ ﻣﺟﻣوع اﻟﻌﻣﻼء اﻟﺣﺎﻟﯾﯾن و ﺣﯾث ﯾﻣﺛل اﻟﻘطﺎع : اﻟﺣﺻص اﻟﺑﯾﻌﯾﺔاﻟﻘطﺎﻋﺎت و  :راﺑﻌﺎ
  .ﺧﻼل ﻓﺗرة زﻣﻧﯾﺔ ﻣﺣددة اﻟﺣﺻص اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﻓﻬﻲ ﺗﻣﺛل رﻗم اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺧطط ﺗﺣﻘﯾﻘﻪ 
ﻣﺎ ﻫو إﻻ اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ  ﺗﻘﯾﯾم اﻷداءإن : اﻟرﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﯾﻪﺗﻘﯾﯾم اﻷداء اﻟﺑﯾﻌﻲ و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
ﺗﻘدﯾر ﻣدى و ﺗﺟﺎﻩ ﻣﺎ ﯾﻛﻠف ﺑﻪ ﻣن أﻋﺑﺎء ﻓﻲ ﻓﺗرة زﻣﻧﯾﺔ ﻣﺣددة، اﻣﺳﻠﻛﻪ ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻠﯾل وﺗﻘﯾﯾم رﺟل اﻟﺑﯾﻊ و 
  . 1ﻣﺳؤوﻟﯾﺎتﺎء و ﺄداﺋﻪ ﻣن أﻋﺑﻣﺎ أوﻛل ﺑ ﻧﺟﺎﺣﻪ ﻓﻲ
ﺟﺗﻣﺎﻋﺎت ﻣﺛﺎل ذﻟك اﻻﺛل ﻓﻲ اﻟوﺳﺎﺋل اﻟﻣﻛﻣﻠﺔ ﻟﻺﻋﻼن واﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ، و ﺗﺗﻣ: ﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
، ﻛﻣﺎ 2ﻛﯾﻔﯾﺔ ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎتﻣوزﻋﯾن ﻟﻣﻧﺎﻗﺷﺔ ﻣﺷﻛﻼت ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و اﻟﻘدﻫﺎ ﻣدﯾري اﻟﺗﺳوﯾق ﻣﻊ اﻟوﻛﻼء و اﻟﺗﻲ ﯾﻌ
ﻋﻼوة و ﺧﻔض اﻷﺳﻌﺎر و  ﻋﯾﻧﺎت ﻣﺟﺎﻧﯾﺔو ﺳﺗﺧدام اﻟﺣواﻓز اﺗﻬدف إﻟﻰ ﺗﺣﻔﯾز اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﺑﺷﻛل رﺋﯾﺳﻲ ﻋن طرﯾق 
ﯾﺿﺎت ﻓﻲ ﻓﺗرة ﻔﺗﺧو ( ﺧﺻم اﻟﻛﻣﯾﺔ)أو اﻟﻬداﯾﺎ اﻟﻣرﺗﺑطﺔ ﺑﺷراء أﻛﺛر ﻣن وﺣدة ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ  ،3ﻋﻠﻰ ﺧﺻم ﺧﺎص
اﻟﻣﻌﺎرض  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊﺧدﻣﺎت ﻣو ﺳﺗﺑدال اﻟﺳﻠﻌﺔ اﻟﻘدﯾﻣﺔ او اﻟﻣﺳﺎﺑﻘﺎت و ( ﺧﺻم ﻧﻘدي)زﻣﻧﯾﺔ ﻣﻌﯾﻧﺔ 
ﺑﯾﻧﻣﺎ أدوات اﻟﺗروﯾﺞ اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻟﻠﻘوى اﻟﺑﯾﻌﯾﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ زﯾﺎدة رواﺗﺑﻬم أو ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻌﻣوﻟﺔ ﻋﻠﻰ . اﻟﻣﺳﺎﺑﻘﺎتاﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ و 
  . 4اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎﻋﺔ أو ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻷدوات اﻟﻣﺳﺗﻌﻣﻠﺔ ﻟﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت
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وﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻣؤﻗت ﺑطﺑﯾﻌﺗﻪ وﻟﯾس داﺋﻣﺎ، وﯾﺗﻣﺛل دورﻩ ﻓﻲ دﻋم اﻹﻋﻼﻧﺎت واﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ 
اﻟﺳﻠﻊ ﻗد ﯾﺷﻣل ﻛل ﻣن ﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟزﺑون وﻛﺳب اﻟوﺳطﺎء ودﻋﻣﻬم، و ﺎ ﯾﺳﺗﺧدم ﻟاﻟدﻋﺎﯾﺔ، ﻛﻣو 
 . 1ﯾﻛون أﻛﺛر ﻓﺎﻋﻠﯾﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺳﻠﻊ اﻟﺗﻲ ﺗدﺧل ﻟﻠﺳوق ﻷول ﻣرةاﻻﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ واﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ، و 
ﻣﻌﺗﻘدات طﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻬدف إﻟﻰ ﺗﻐﯾﯾر ﻣواﻗف و ﺗﻣﺛل ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﺷﺎ: اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔاﻟدﻋﺎﯾﺔ و  :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
، 2ﺟﻣﻬورﻫﺎو ﺗدﻋﯾم اﻟﺗﻔﺎﻫم اﻟﻣﺗﺑﺎدل ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻧظﻣﺔ وﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺎت ﺳﻠﯾﻣﺔ ﻣﻌﻬم و ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻟﻧﺎس ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻣوا
ﻧﺷﺎطﺎﺗﻬﺎ ﺑﺻورة إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ أو ﺳﻠﺑﯾﺔ و ﯾﻧﺷر ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ أو ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ و وﻛذﻟك ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄﻧﻬﺎ أي ﺧﺑر ﯾذاع أ
ﺎت ﺟﯾدة ﺑﯾن أﻣﺎ اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻓﻬﻲ ﺗﻬﺗم ﺑﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﻣن ﻗﺑل وﺳﺎﺋل اﻹﻋﻼم اﻟﺟﻣﺎﻫﯾرﯾﺔ ﺑدون أﺟور ﻣدﻓوﻋﺔ، 
ﺑراﻣﺞ ﺧﻠﯾﺎ أو ﺧﺎرﺟﯾﺎ ﻣن ﺧﻼل ﺳﯾﺎﺳﺎت و اﻟﺗﻔﺎﻫم اﻟﻣﺗﺑﺎدل ﺳواء دااﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺟﻣﻬورﻫﺎ واﻟﺳﻌﻲ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟرﺿﺎ و 
ﻟﺑﻧﺎء ﺻورة ﺟﯾدة ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ، ﻛﻣﺎ أﻧﻬﺎ  نﺗوظﯾف اﻹﻋﻼو ﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺗﺳﺗﻧد ﻓﻲ ﺗﻧﻔﯾذﻫﺎ ﻋﻠﻰ اﻷﺧذ ﺑﻣﺑدأ اﻟﻣﺳؤوﻟﯾﺔ اﻻ
ﻣﺟﺗﻣﻊ ﻛدﻋم اﻷﻋﻣﺎل ﻣل ﻋﻠﻰ ﻛﺎﻓﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﺎرﺳﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻣن أﺟل ﺗﻌزﯾز أو ﺗﺣﺳﯾن ﺻورﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺷﺗ
ﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﻘﺿﺎﯾﺎ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻟﺑﯾﺋﯾﺔ واﻟﺻﺣﯾﺔ واﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻘﺿﺎﯾﺎ اﻻاﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻷﻧدﯾﺔ اﻟرﯾﺎﺿﯾﺔ واﻟﺧﯾرﯾﺔ و 
اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺷﺗﻣل ﻋﻠﻰ اﻷﺧﺑﺎر اﻟﺟدﯾدة ﻋن ﺗﻌد اﻟدﻋﺎﯾﺔ ﺷﻛﻼ ﻣن أﺷﻛﺎل اﻟﻌﻼﻗﺎت ، ﻛﻣﺎ و 3ﻏﯾرﻫﺎاﻟﻌﺎﻣﺔ و 
 . 4اﻟﻣﻧظﻣﺎت أو ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ
اﻟدﻋﺎﯾﺔ و ﻋﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﺻﺣﺎﻓﺔ أو اﻟوﻛﺎﻻت اﻟﺻﺣﻔﯾﺔ : ﻣن اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻲ ﺗؤدﯾﻬﺎ أﻗﺳﺎم اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔو 
 ﻛوﻣﯾﯾناﻟﺣ واﻟﻣﺳﺋوﻟﯾنﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﻣﺷرﻋﯾن و ﻠﯾﻬﺎ اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ و و ﻣﺣددة ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت 
  .ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻼﻗﺎت ﻣﻊ أﺻﺣﺎب اﻷﺳﻬم وﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺗﻣوﯾل اﻟﺣﻔﺎظو  اﻟﻘواﻧﯾنﻟﻠﺗﺄﺛﯾر ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺷرﯾﻌﺎت و 
ﺟﺎﺑﯾﺎ ﺗﺟﺎﻫﺎت اﻷﻓراد إﯾااﻹﺳﻧﺎد ﺑﻬدف ﺗﻐﯾﯾر ﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﺗﺷﺎور واﻟﺗﺧطﯾط و ﻋﻠﯾﻪ ﺗﻘوم اﻟﻌو 
ل ﻫذا ﻛ ،ﺻورة إﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ﻟدﯾﻬم ﻣﺣﺎوﻟﺔ رﺳمﻬﺎ و ﺟﻌﻠﻬم أﻛﺛر إدراﻛﺎ ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻓﯾﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﻌﻣل اﻟﻣﻧظﻣﺔ وأﻧﺷطﺗﻬﺎ و 
اﻹﻋﻼن ﺔ ﻣﺗﯾﻧﺔ وﻗوﯾﺔ ﻣﻊ وﺳﺎﺋل اﻟﻧﺷر و ﺗﻌزﯾز اﻟﻣرﻛز اﻟﺳوﻗﻲ، ﻓﺿﻼ ﻋن ﺑﻧﺎء ﻋﻼﻗﯾؤدي إﻟﻰ زﯾﺎدة اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت و 
 . 5اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ ﻟﻛوﻧﻬﺎ اﻟﻣﺻدر اﻟﻣﻬم ﻓﻲ ﺗﻔﻌﯾل اﻟﺟﺎﻧب اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻠﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ
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اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺄﺣد ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ اﻟذي ﯾﻘوم ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎرض : اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﺑﺎﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟوظﺎﺋف اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﻣﺎرﺳﻬﺎ اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻷﺧرى، ﻓوﻗت اﻟﻣﻌرض ﻫو وﻗت ﻟﻔﺣص ا
ﻛﻣﺎ ﯾﻣﻛن اﻟﺗﻔﺎﻋﻼت اﻟﻣﺣﺗﻣﻠﺔ ﺑﯾن اﻟﻣوزﻋﯾن ﺳواء ﻛﺎن ذﻟك ﺧﻼل وﻗت اﻟﻣﻌرض أو ﻗﺑل ﺣدوﺛﻪ، اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و و 
 ض اﻟدوﻟﻲ ﺗﻛﻣن ﻓﻲ اﻟﻔرص اﻟﺗﻲ ﯾﻘدﻣﻬﺎ ﻣن أﺟل ﺗﺣدﯾد ﻣﻌدل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن،اﻟﻘول أن أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻣﻌر 
ﯾﻌطﻲ اﻟﻔرﺻﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻟﻠﺗﻌرف ﻋﻠﻰ آﺧر و  ﯾﻌود ذﻟك ﻟﻠدور اﻹﻋﻼﻣﻲ اﻟذي ﯾﻐطﻲ اﻟﻣﻌرض ﻗﺑل ﺣدوﺛﻪو 
  .اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت داﺧل اﻟﻣﻌرض 
  :أﻫﻣﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻓﻲﺗﻛﻣن و 
  اﺗﺻﺎل رﺟﺎل اﻷﻋﻣﺎل ﺑﺎﻟﻣوزﻋﯾن؛ :أوﻻ
  ﺗوﺳﯾﻊ اﺗﺻﺎﻻت اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﺑﺎﻷﺳواق اﻟﻘﺎﺋﻣﺔ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ رد ﻓﻌل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺗﺟﺎﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة اﻟﺗﻲ ﺗﻘدﻣﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﻌرض اﻟدوﻟﻲ؛ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬم؛ﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن و  :راﺑﻌﺎ
  أو ﻏﯾرﻫم؛اﻟﻣوزﻋﯾن اﻟﺗﻌﺎﻗد ﻣﻊ اﻟوﻛﻼء و  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  اﻹﻋﻼم؛ﺗﻘوﯾﺔ اﻟﻌﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﺻﺣﺎﻓﺔ و  :ﺳﺎدﺳﺎ
اﻟﺗﻔﺎوض ﺣول ﺗرﺗﯾﺑﺎت إﻗﺎﻣﺔ اﻟﻣﺷروﻋﺎت اﻟﻣﺷﺗرﻛﺔ أو ﻣﻧﺢ اﻟﺗراﺧﯾص أو اﻻﺷﺗراك ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺎﻗﺻﺎت  :ﺳﺎﺑﻌﺎ
  . 1اﻟدوﻟﯾﺔ أو إﺑرام اﻟﺻﻔﻘﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ
 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: راﺑﻊاﻟﻣطﻠب اﻟ
  :ﺗروﯾﺟﻬﺎ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻧذﻛر ﻣﻧﻬﺎﺗﻌﺗﻣد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻧد 
راﺗﯾﺟﯾﺔ ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﻊ ﻷﻧﻬﺎ ﺗﺣﺎول دﻓﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ أو اﻟﺧدﻣﺔ ﺗﺳﺳﻣﻰ ﻫذﻩ اﻹﺗ: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﻊ :اﻟﻔرع اﻷول
ﺗوﺟﯾﻪ اﻟﺟﻬود ﻹﻋﻼن و اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ واﺣﺗﻰ ﯾﺻل إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﺗﻣد ﻫذﻩ 
ﺗدﻓﻌﻬم ﻟﺗوﺟﯾﻪ ﺣﻣﻼت اﻟﺗروﯾﺞ ﺑﺗروﯾﺞ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟﺗﺟﺎر اﻟﺟﻣﻠﺔ و  اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ إﻟﻰ أﻋﺿﺎء ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ، أي ﺗﻘوم
ﺑﺳﯾﺎﺳﺎت ﯾدﻋم ﻫذا اﻟﺟﻬد اﻟﺗروﯾﺟﻲ و  اﻟﺟﻬد اﻟﺑﯾﻌﻲ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، إﻟﻰ ﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟذﯾن ﯾﺗوﻟون ﻣﻬﻣﺔ ﺗوﺟﯾﻪ
                                                           
  . 783-583: ص ص ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ،ﻋﺑد اﻟﻔﺗﺎح اﻟﻧﺳور،  إﯾﺎد -1






ﺗﺟﺎت ﻧﺣو اﻟﺗروﯾﺞ ﻛﺣواﻓز ﻷﻋﺿﺎء ﻣﻧﺎﻓذ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻟﻛﻲ ﯾدﻓﻌوا اﻟﻣﻧﻣﺳﻣوﺣﺎت ﺳﻌرﯾﺔ ﻗوﯾﺔ ﻣﻧﻬﺎ اﻟﺧﺻم و 
ﺗوزﯾﻊ ﻋﯾن ﻟدﻓﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن ﺧﻼل ﻗﻧوات اﻟز اﻟﻣو اﻟدﻓﻊ ﯾﺷﺗرك ﻓﯾﻬﺎ ﻛل ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ و ﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻓﻌﻣﻠﯾﺔ ﻬﻠك، و ﺗاﻟﻣﺳ
 .وﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﺷﻛل ﯾﺗم ﺗوﺿﯾﺢ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ . ﺑﻘوة ﺣﺗﻰ ﺗﺻل إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك
  :ﻟدﻓﻊ اﻟﺣﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺗﻧﺎﺳب إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ او 
 اﻟﺟودة اﻟﻣرﺗﻔﻌﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗﺎج إﻟﻰ إﺑراز ﺧﺻﺎﺋﺻﻬﺎ؛اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ذات اﻷﺳﻌﺎر و  :أوﻻ
 ول ﻣرة؛ﻷاﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة اﻟﺗﻲ ﺗﻘدم ﻟﻠﺳوق  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  . 1ﺻﻐر ﺣﺟم ﻣﯾزاﻧﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷﻛل ﯾﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﻊ وﻓﻲ  
  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﻊ(: III.70)ﺷﻛل رﻗم 
  اﻟﺳﻠﻊ             
  اﻟﺟﻬود اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ                                            
اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت  –ﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر اﺔ ﻧﺗﺑﺎﻩ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻹﺷﺎرة إﻟﻰ ﻣؤﺳﺳاﺑﺗﻛﺎر ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺟذب اﻻﺑﺎرك ﻧﻌﯾﻣﺔ،  :اﻟﻣﺻدر
  .223 :، ص1102، دﯾﺳﻣﺑر 01ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد ، ٕادارﯾﺔﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و اأﺑﺣﺎث ، -اﻟﺗوﺻﯾﺎت و 
ﻫﻲ ﺗﻌﻧﻲ ﻗﯾﺎم اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺧﻠق اﻟﺑدﯾﻠﺔ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟدﻓﻊ، و اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  ﺗﻣﺛل :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺟذب :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﯾث ﯾﺗم اﻟﺿﻐط ﻋﻠﻰ ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ وﺗﺷﺟﯾﻌﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ، ﺣاﻟطﻠب اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﻋن طرﯾق اﻟﺟﻬود 
اﻟذي ﯾﻘوم ﺑدورﻩ ﺑﺗﻣرﯾر اﻟطﻠب إﻟﻰ ﺣﻠﻘﺎت ﯾق اﻟطﻠب اﻟﻣﺑﺎﺷر ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، و اﻟﺧدﻣﺎت ﻋن طر ﺗوﻓﯾر اﻟﺳﻠﻊ و 
  :ﺳﺗﺧدام ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻧداﯾﻧﺎﺳب و  . 2اﻟﺗوزﯾﻊ اﻷﻛﺑر ﺛم اﻟﻣﻧﺗﺞ
 طرح اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة؛ :أوﻻ
  . 3ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﯾز ﺑﺎﻧﺧﻔﺎض اﻷﺳﻌﺎرا :ﺛﺎﻧﯾﺎ
                                                           
  . 85: ، صذﻛرﻩﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ﻋرﺑﺎﻧﻲ ﻋﻣﺎر،  -1
، -ت واﻟﺗوﺻﯾﺎتاﻟﻣﺗطﻠﺑﺎ –اﻻﺑﺗﻛﺎر ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺟذب اﻧﺗﺑﺎﻩ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻹﺷﺎرة إﻟﻰ ﻣؤﺳﺳﺔ اﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر ﺑﺎرك ﻧﻌﯾﻣﺔ،  -2
  . 223، 123: ، ص ص1102، دﯾﺳﻣﺑر 01أﺑﺣﺎث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وٕادارﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد 
  . 95: ﺑق، صﺎﻋرﺑﺎﻧﻲ ﻋﻣﺎر، ﻣرﺟﻊ ﺳ -3
 ﺗﺎﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔ ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﻣﻧﺗﺞ






  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺟذب(: III.80)ﺷﻛل رﻗم 
  
  ﺗﻐذﯾﺔ ﻣرﺗدة                                          
اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت  –ﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر اﻧﺗﺑﺎﻩ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻹﺷﺎرة إﻟﻰ ﻣؤﺳﺳﺔ اأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺟذب ﻛﺎر ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ و ﺑﺗاﻻﺑﺎرك ﻧﻌﯾﻣﺔ، : اﻟﻣﺻدر
 .223 :، ص1102، دﯾﺳﻣﺑر 01 ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد، ٕادارﯾﺔﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و اأﺑﺣﺎث ، -اﻟﺗوﺻﯾﺎت و 
اﻟﻘوي ﻓﻲ اﻹﻗﻧﺎع ﺑﻘﺿﯾﺔ ﺗﺑﻧﻰ ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻷﺳﻠوب اﻟﻌداﺋﻲ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺿﻐط :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﻗﺗﻧﺎء ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ، ﺑﺣﯾث ﯾﺗﻛرر ﻫذا ااﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﯾﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻷﻓراد ﻋﻧد وﺳﻠﻌﻬﺎ وﺧدﻣﺎﺗﻬﺎ و اﻟﻣﻧظﻣﺔ 
ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻘﺎرﻧﺔ ذﻟك اﻓﻊ ﻻﺳﺗﺧداﻣﻪ ﻫو ﺷدة اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و أﻛﺑر دﺎﻓﺔ أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗروﯾﺞ اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ، و اﻷﺳﻠوب ﻓﻲ ﻛ
  . اﻟﺣث ﻋﻠﻰ اﻟﺷراء اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ و ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺧرى 
 ﻫذا ﻟﯾس ﺑﺎﻟﺿﻐط ﻋﻠﻰﻧﺎع اﻟﻣﺑﺳط اﻟﻘﺎﺋم ﻋﻠﻰ اﻟﺣﻘﺎﺋق و أﺳﻠوب اﻹﻗ ﻫﻲو : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﯾﺣﺎء :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﺟذﺑﻬم ﺑﻠﻐﺔ  ﻣﺣﺎوﻟﺔاﻟرﻣﺎدﯾﺔ ﻓﻲ أذﻫﺎن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و  ﻟﻛﻧﻪ ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺎدةاﻟﺟواﻧب اﻟداﻓﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، و 










                                                           
  . 323: ﻧﻔس اﻟﻣرﺟﻊ اﻟﺳﺎﺑق، ص -1
 ﺗﺎﺟر اﻟﺗﺟزﺋﺔ ﺗﺎﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك






  اﻟﻔﺻل ﺧﻼﺻﺔ
ﯾﺗوﻗف ﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﻌﻣل ﻓﻲ أي ﺳوق ﺳواء ﻛﺎن ﻣﺣﻠﻲ أو دوﻟﻲ ﻋﻠﻰ اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﻌﺗﻣدة ﻻﻗﺗﺣﺎم 
إذ ﻻ ﯾﻣﻛن  .اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻐرض ﺑﻘﺎﺋﻬﺎ واﺳﺗﻣرارﻫﺎ ﺣﺻﺻﻬﺎ ﻣﺎ ﺑﯾﻧﻬﺎ ﻟﺗﻌزﯾزﻧﺎﻓس ﻓﯾواﻟﺗﺗﻠك اﻷﺳواق وﺧدﻣﺔ اﻟزﺑﺎﺋن 
اﻟﻧﻔﺎذ ﺑدون ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ وأﺳﻌﺎر ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وﺣﻣﻼت ﺗروﯾﺞ واﺗﺻﺎل ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺿرورة ﺗوﻓﯾر 
  .اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن 
ﻣزﯾﺟﻬﺎ  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎتﻓﺎﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل أو ﺗطﻣﺢ ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﺑﺎﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺳﺗوﺟب ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺗﺻﻣﯾم 
  .اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ واﻟﺗﻲ ﺗﻣﺛل ﻋﻧﺻرا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻻﻏﺗﻧﺎم اﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق 
ﻣن أﻫم اﻟﺗﺣدﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻫﻲ ﺗوﺟﯾﻪ ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ و 































  :اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر 
 ﺑﻘﺎﻟﻣﺔ






  ﺗﻣﻬﯾد 
أﺻﺑﺣت اﻟﺳﺎﺣﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺗﺷﻬد ﺗطورات وﺗﻐﯾرات ﻛﺑﯾرة، وﺻﺎرت اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣﺟﺑرة ﻋﻠﻰ ﻣواﻛﺑﺔ ﻫذﻩ 
ﻟﻬذا أﺻﺑﺣت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻠﻌب دورا  .ل ﺿﻣﺎن اﻟﺑﻘﺎء واﻻﺳﺗﻣرار واﻟﻧﻣواﻟﺗطورات واﻟﺗﻐﯾرات ﻣن أﺟ
 .ﺳواء دوﻟﯾﺎ أو ﻣﺣﻠﯾﺎ ﺣﯾوﯾﺎ ﻓﻲ ﻣﺳﺎﻋدة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻣواﺟﻬﺔ ﻛل اﻟﺻﻌوﺑﺎت واﻟﺗﻣﯾز ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن 
وﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﻔﺻل اﻟﺗطﺑﯾﻘﻲ ﺳوف ﻧﺣﺎول إﺳﻘﺎط اﻟﻣﻔﺎﻫﯾم اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﻣوﺿوع اﻟدراﺳﺔ واﻟﺗﻲ ﺗم 
ﺣدى اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟراﺋدة ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، وﻫذا ﻣن اﻟﺗطرق إﻟﯾﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺟﺎﻧب اﻟﻧظري ﻋﻠﻰ إ
ﺗﻌرف ﻋﻠﻰ دور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻣﺻدرة؟ وﻣﺎ ﻣدى وﻋﯾﻬم ﺑﻣﺳﺎﻫﻣﺗﻬﺎ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم ﺧﻼل اﻟ
  .اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؟، وﻫو ﻣﺎ ﺳﻧﺣﺎول اﻹﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﯾﻪ ﻣن ﺧﻼل اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻟﻬذا اﻟﺑﺣث 
  : ذﻟك، ارﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟﻰ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﻔﺻل إﻟﻰ أرﺑﻊ ﻣﺑﺎﺣث وﺑﻧﺎء ﻋﻠﻰ
اﻷوﺿﺎع اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗطرق ﻟﻣﺎﻫﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و  ﺎتﯾﺗﻧﺎول اﻟﻣﺑﺣث اﻷول ﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋ
  .ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋرﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻟﻬذا اﻟﻘطﺎع 
ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾﻣﻪ وﻋرض ﻧﺷﺎطﻪ واﻟﺗﺣﻠﯾل ﺗﺷﺧﯾص ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻟأﻣﺎ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻓﻘد ﺧﺻص 
  .اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻪ واﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ 
 ﻗﯾﺎس ﺛﺑﺎتو ﻣن ﺧﻼل ﻋرض ﻣﻧﻬﺟﯾﺔ اﻟدراﺳﺔ  اﻹطﺎر اﻟﻣﻧﻬﺟﻲ ﻟﻠدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ وﻓﻲ اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث ﻧﺣدد
  .واﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ  اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن وﺻدق
ﻠوﺻف اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﻟﺧﺻﺎﺋص ﻋﯾﻧﺔ ﻋن طرﯾق اﻟﺗطرق ﻟ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔواﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ ﺗﻧﺎوﻟﻧﺎ ﻓﯾﻪ 















  اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺎتاﻟﺻﻧﺎﻋ ﻗطﺎع: اﻟﻣﺑﺣث اﻷول
ﻫذا ﻷﻧﻪ ﯾﻌﺗﺑر ﻣن اﻟﻣﻬﻣﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺻﺎد أي ﺑﻠد، و ﺎﻋﺎت ﻣن اﻟﻘطﯾﻌﺗﺑر ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
ك ﺣﻠﻘﺔ وﺻل ﺑﯾن اﻟﻘطﺎع اﻟزراﻋﻲ ﻫو ﻛذﻟﻓﻬو ﯾدﻋم ﻣﺷروع اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ، و اﻟﻣدﺧﻼت اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ ﻹﻧﺗﺎج اﻟﻐذاء 
ﻟﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد  ﺳﻌﻰﯾﻟﻬذا أي ﺑﻠد  ،اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ، ﻟﻛن ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﯾواﺟﻪ ﺻﻌوﺑﺎت ﻛﺛﯾرة ﺗﺣد ﻣن آﻓﺎق ﺗطورﻩو 
  .اﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺎ دة ﻓﺎﻋﻠﯾﺗﻪ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎ و ﻓﯾﺔ ﻟدﻋﻣﻪ وزﯾﺎاﻟﻛﺎ
  ﻣﺎﻫﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ :اﻟﻣطﻠب اﻷول
ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ دور رﺋﯾﺳﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ واﻟﺗطور اﻻﻗﺗﺻﺎدي، ﻓﻬو ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺧﻔﯾف ﯾﻠﻌب   
    .، ﻛﻣﺎ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗوﻓﯾر ﻣﻧﺎﺻب اﻟﺷﻐل ﻟﻣواطﻧﯾنﺑﺎاﻟﺗﺑﻌﯾﺔ ﻟﻠﺧﺎرج ﻣن ﺧﻼل ﺗوﻓﯾر اﻹﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ 
  :ﺗﻌرف اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻧﻬﺎ: ﻣﻔﻬوم اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ :اﻷولاﻟﻔرع 
اﻟﻐذاﺋﻲ  اﻻﺳﺗﻬﻼكم أﺳﺎﺳﺎ ﺑﺗﺣوﯾل اﻟﻣواد اﻟزراﻋﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻌﻧﻰ اﻟﻌﺎم ﻣن أﺟل ﺗاﻟﺗﻲ ﺗﻬ ﻧظﻣﺎتﻣﺟﻣوع اﻟﻣ" - 
  ." ﻫﻲ ﺗﻌد ﺟزء ﻫﺎﻣﺎ ﻣن اﻟﻧظﺎم اﻟﻐذاﺋﻲ اﻟذي ﯾﺿم اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟﻣﺻﻧﻔﺔ ﻓﻲ اﻟزراﻋﺔ ﻛﺎﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻐذاﺋﻲ اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ، و 
أﺳس ﻧﺗﺎﺋﺞ و  ﺑﺎﺳﺗﺧدامﺗﺳوﯾق اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﺗطﺑﯾق اﻟﻌﻣﻠﻲ ﻟﻠﻌﻣل واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺑﻬدف إﻋداد وﺗﺻﻧﯾﻊ وﺣﻔظ و " - 
  .1"ﺟودﺗﻬﺎاﻟﻐذاﺋﯾﺔ و  ﻗﯾﻣﺗﻬﺎﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺣﺎﻓظاﻷﻏذﯾﺔ ﻟزﯾﺎدة ﻋﻣرﻫﺎ اﻟﺗﺧزﯾﻧﻲ و اﻟﻌﻠوم اﻷﺧرى ﻓﻲ ﺗﺻﻧﯾﻊ 
ﻫﻲ اﻟﻔرع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟذي ﯾﻘوم ﺑﺗﺣوﯾل اﻟﺧﺎﻣﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ وﻓﻘﺎ ﻟﻣواﺻﻔﺎت ﻣﺣددة، ﻟﻬذا ﺗﻌﻣل ﻫذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت " - 
أطول ﻣدة ﻣﻣﻛﻧﺔ ﺑﻔﺿل طرق اﻟﺗﺣوﯾل واﻟﺣﻔظ واﻟﺗﺻﺑﯾر ﻋﻠﻰ ﺑﻘﺎء اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺻﺎﻟﺣﺔ ﻟﻼﺳﺗﻌﻣﺎل 
  . 2" ﻣﻊ اﻟﺷروط اﻟﺟدﯾدة ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟﺗﻲ ﯾﻔرﺿﻬﺎ اﻟﺗطور اﻟﺣﺿﺎريﻟﺦ، واﻻﺳﺗﻌﻣﺎل ﺗﻣﺎﺷﯾﺎ ا...واﻟﺗﻛﯾﯾف
ﺗﺳﺗﻔﯾد ﻣﻧﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻧظرﯾﺔ اﻷﺧرى ﻹﯾﺟﺎد اﻟﻣﺑﺎدئ واﻟﺣﻘﺎﺋق اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ و ﻫﻲ ﻋﻠم ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻠوم " - 
  . 3"ﻣﯾﻛروﺑﯾوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻐذاء ة ﻛﺎﻟﺗﻐذﯾﺔ واﻟﺣﻔظ واﻟﻛﯾﻣﯾﺎء و ﻣﺟﺎﻻت ﻣﺗﻌدد
اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗزوﯾد  ﻧظﻣﺎتاﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻫﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣأن ﯾﻣﻛﻧﻧﺎ اﻟﻘول ﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق 
ﻋداد وﺗﺻﻧﯾﻊ وﺣﻔظ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﺑﻬدف إﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻠوم اﻟﻧظرﯾﺔ و  ﻫذاو اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﺻﺣﯾﺔ 
  .ﺟودﺗﻬﺎ اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و ﺗﺳوﯾق اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و و 
                                                           
ﺳﺗداﻣﺔ اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ ﻓﻲ ااﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟﺗﺎﺳﻊ ﺣول؛ ، اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻛﻣدﺧل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر اﻟواﻗﻊ واﻟﻣﺄﻣولأﺣﻣد ﻣﺻﻧوﻋﺔ،  -1
  . 70: ، ص4102ﻧوﻓﻣﺑر  42-32 ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑوﻋﻠﻲ، اﻟﺷﻠف،، اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ ﻓﻲ ﺿوء اﻟﻣﺗﻐﯾرات واﻟﺗﺣدﯾﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻋﻠوم ﻓﻲ دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺟزاﺋر، : اﻷﻫﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻘطﺎع اﻟﻔﻼﺣﻲﻓوزي ﻋﺑد اﻟرزاق،  -2
  . 35: ، ص6002/7002اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﻋﻠوم اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، 
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﯾﻔﺎ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺻﻧﺎﻋﺔ : ﻛﻣدﺧل ﻟرﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل،  -3
 ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، ﺑﺳﻛرة،ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ( ل م د)، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث اﻟﺑﺳﻛوﯾت اﻟﺗرﻛﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ
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   اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔأﻫﻣﯾﺔ ﻗطﺎع  :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻫو ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻌﯾﺷﻲ ﻟﻠﻣواطن، ﯾﺔ ﻓﻲ إﻧﺟﺎز أﻫم ﻫدف ﺗﻧﻣوي أﻻ و ﺗطوﯾر اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺳﺎﻫم 
ﻣطﺎﻟﺑﺔ ﺑﺗﻠﺑﯾﺔ ﻓﺎﻟﺣﻛوﻣﺎت ، اﻻﻗﺗﺻﺎديو  اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﻲ اﻻﺳﺗﻘرارﻓﻣن ﺧﻼل ﺗطور ﻫذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ ﯾﺗﺣﻘق ﻣﺑدأ ﺿﻣﺎن 
ﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻌﻘوﻟﺔ ﺗﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ ﻗدراﺗﻬم و  واﺻﻔﺎت ﺟﯾدةاﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﺗوﻓﯾر ﺳﻠﻊ ﻏذاﺋﯾﺔ ﺑﻣﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣواطﻧﯾن و 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ اﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻛﺑﯾرة ﯾﻣﻛن إﯾﺟﺎزﻫﺎ ﻓﻲاﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗﻛﺗﺳﻲ أﻫﻣﯾﺔ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ و اﻟﺷراﺋﯾﺔ، ﻟذﻟك ﻓﺎﻟﺻﻧﺎﻋﺔ 
  ﻓﻲ اﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب؛ﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﻛم واﻟﻛﯾف اﻟﻣﻧﺎﺳب و ﺗﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ا :أوﻻ
  ﺣﻔظ اﻟﻣواد اﻷوﻟﯾﺔ ذات اﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ ﺑﺎﻟﺷﻛل اﻟذي ﯾﺣﻣﯾﻬﺎ ﻣن اﻟﺗﻠف إﻟﻰ وﻗت اﺳﺗﻬﻼﻛﻬﺎ أو ﺗﺣوﯾﻠﻬﺎ؛ :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﺻﺣﯾﺔ؛ﻬﻠك ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت آﻣﻧﺔ و ﺗوﻓﯾر ﻧظﺎم ﻣﺗﻛﺎﻣل ﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ؛ﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺟودة ﻓﻲ ﻣﯾدان اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﻐرض ﺎاﻻﻟﺗزام ﺑﺎﺣﺗرام اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻌ :راﺑﻌﺎ
    أذواﻗﻪ؛ م ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﺗﺷﺑﻊ ﺣﺎﺟﺎﺗﻪ وﺗﺗﻧﺎﻏم وﺗﻔﺿﯾﻼﺗﻪ و ﺗﻘدﯾ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
اﻟﻣﻌززة ﻟﻠﻘﯾﻣﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل إﺿﺎﻓﺔ ﺑﻌض اﻷﻣﻼح ﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣواد اﻟﻣﺣﺳﻧﺔ و ﺗدﻋﯾم اﻟﻣﻧ :ﺳﺎدﺳﺎ
  اﻟﻣﻌدﻧﯾﺔ أو اﻟﻔﯾﺗﺎﻣﯾﻧﺎت اﻟﻣﻐذﯾﺔ؛
  .  1وﻟوﺟﻲﻧذﻟك ﻓﻲ إطﺎر اﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﺗطور اﻟﺗﻛﻣﻧظوﻣﺔ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺣدﯾث و ﻲ ﺗرﻗﯾﺔ اﻟﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻓ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
  :ﺗﻛﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟوطﻧﻲ ﻟﻸﺳﺑﺎب اﻟﺗﺎﻟﯾﺔو 
  ؛(eriatnemila étirucés aL)ﯾﻣﺛل ﻫذا اﻟﻘطﺎع اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ ﻟﻠوطن  :أوﻻ
ﻣﻠﯾﺎر دﯾﻧﺎر أي ﻣﺎ ﯾﻣﺛل  726اﻟوطﻧﻲ ﺑﻣﻘدار ﻣﻬم ﺟدا ﻣﺎ ﯾﻌﺎدل  ﻟﻼﻗﺗﺻﺎدﯾﺷﺎرك ﻓﻲ اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  ﻣن اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت؛ 5.83%
أي ﺗﻘرﯾﺑﺎ )  5.13 %ﻬﻲ ﺗﻣﺛل ﺗﻘرﯾﺑﺎ ﻓأﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻷﻫﻣﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ ﻓﻘط  :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  ﻣن اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ؛( ﻣﻠﯾﺎر دﯾﻧﺎر  541
ﺗﺗﻛون ﻫذﻩ اﻟواردات اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻏﺎﻟﺑﺎ ﻣن اﻟواردات اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻟﻛﻠﯾﺔ، و  82%ﻓرع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﯾﻣﺛل  :راﺑﻌﺎ
  اﻟزﯾت؛اﻟﺳﻛر و و اﻟﻘﻣﺢ : ﻼك اﻟواﺳﻊ ﻣﺛلﺳﺗﻬﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ذات اﻻ
اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺗزاﯾد اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻟﻠﻔﺎﺗورة اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﯾﺣﺗم ﻋﻠﻰ اﻟدوﻟﺔ وﺿﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠرﻓﻊ ﻣن أداء  :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  . 2ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗوازن ﻓﻲ ﻣﯾزان اﻟﻣدﻓوﻋﺎتﺧﻔض ﻣن ﻗﯾﻣﺔ اﻟواردات و ﻧوﻋﺎ ﻟﻠاﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻛﻣﺎ و 
                                                           
  . 90: ﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، صأﺣﻣد ﻣﺻﻧوﻋ -1
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  :، اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺑداع ﻓﻲ ﻣؤﺳﺳﺎت ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﺑﯾن اﻟواﻗﻊ واﻟﻣﺄﻣولاﻟﻣﺎﺣﻲ ﺛرﯾﺎ،  -2
  ، 0102ﻧوﻓﻣﺑر  80/90اﻟﺷﻠف،  ،واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ
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  :ﻣن أﺑرز ﻣﻌوﻗﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻣﺎ ﯾﻠﻲ :ﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔﻣﻌوﻗﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
  اﻟﻔﻧﯾﯾن اﻟﻣﻬرة؛ﻧﻘص اﻷﯾدي اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ اﻟﻣدرﺑﺔ و  :أوﻻ
اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛن ﻣن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻘﯾﺎﺳﯾﺔ ﺑﺎﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ و اﻟﻣﺎدة اﻟﺧﺎم ﻋدم ﺗوﻓر  :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ؛
  ﻋدم ﺗوﻓر وﺳﺎﺋل اﻟﺗﺑرﯾد اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ ﺳواء ﻋﻧد اﻟﺗداول أو اﻟﺗﺧزﯾن؛: ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﺿﻌف اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ ، ﻣن ﺧﻼل ﺿﻌف ﻗطﺎﻋﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، و ﻗﺻور اﻷﺟﻬزة اﻹدارﯾﺔ ﻓﻲ ﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﺻﺎﻧﻊ :راﺑﻌﺎ
  ؛ﻪﺑطﺑﯾﻌﺗ ﺑؤ ﺑﺎﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ ﺳوق ﻣﺗﻘﻠباﻟﺗﻧ
ﻣﻛﻠﻔﺔ ﻟذي ﯾﺣﺗﺎج إﻟﻰ اﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻛﺑﯾرة و ﺗطﺑﯾق اﻟﺟودة، اﻷﻣر ادﯾﺛﺔ و اﻟﺗﺑﺎطؤ ﻓﻲ إدﺧﺎل اﻟﺗﻘﻧﯾﺎت اﻟﺣ :ﺧﺎﻣﺳﺎ
  .ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﺻﺎﻧﻊ اﻟﺻﻐﯾرة 
اﻷﻫﻣﯾﺔ ﻟﺗوﻓﯾر  ﺗداوﻟﻪ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺳﻠﯾﻣﺔ ﯾﻌد أﻣرا ﺑﺎﻟﻎول ﺑﺄن ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻟﻐذاﺋﻲ و ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن اﻟﻘﻣو 
دوﻟﯾﺎ ﻣن ﺣﯾث رأس اﻟﻣﺎل وﻋدد اﻟﻣﺻﺎﻧﻊ، ﻬﻲ ﺗﻌد ﻣن أﻛﺑر اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت ﻣﺣﻠﯾﺎ وٕاﻗﻠﯾﻣﯾﺎ و ﻟذﻟك ﻓاﻟﻐذاء اﻟﺻﺣﻲ، و 
ﺎدة اﻟﻣﺿطرة ﻓﻲ ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن، وﺗﻌدد رﻏﺑﺎت اﺗﺳﺎﻋﺎ ﺑﺳﺑب اﻟزﯾﻧﻬﺎ ﺗﻌد ﻣن أﺳرع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت ﻧﻣوا و ﺑل أ
  . 1ﻌﺔﺗﺑﺎﯾن اﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺻﻧاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و 
  اﻷوﺿﺎع اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ :ﻧﻲاﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎ
ﺗﻌرف اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗطورا ﻛﺑﯾرا وﺗﺣوﻻت ﻋﻣﯾﻘﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ، وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻠﺗطور 
  .اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻟﻬذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻧﻣو اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﻲ ﻟﻠﻣﻌﻣورة واﻟﺗوﺟﻪ اﻟﻣﺗزاﯾد ﻧﺣو ﻋوﻟﻣﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد 
ﻓﻔﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻣن ﺑﯾن اﻟﻣﺣددات اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﻧﻣو اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗزاﯾد اﻟﻧﻣو اﻟﺳﻛﺎﻧﻲ 
واﻟﻌواﻣل اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ اﻟﻣواﺗﯾﺔ وارﺗﻔﺎع اﻟدﺧل، ﻓﻲ ﺣﯾن أن ارﺗﻔﺎع اﻟوﻋﻲ اﻟﺻﺣﻲ واﻟﺣﺎﺟﺔ اﻟﻣﻠﺣﺔ ﻟﻠراﺣﺔ واﻟرﻓﺎﻫﯾﺔ 
ذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ، وﻣﻧﻪ ﻧﺟد أن واﻷطﻌﻣﺔ ذات اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ ﺗﻌد ﻣن أﻫم اﻟدواﻓﻊ ﻟﻧﻣو اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐ
اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﺗﻘود اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻟﻠﺑﻠدان اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﺗﺧﺗﻠف ﻋﻧﻬﺎ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ، وﺗﻘدر ﻣﺳﺗوﯾﺎت 
ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﻓﺗوﻗﻌﺎت  2%ﻣﻘﺎﺑل  8002ﺑﻌد أزﻣﺔ  7%اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﺑـ 
ﻣﻊ ﻧﻣو  0502ﻣﻼﯾﯾر ﻧﺳﻣﺔ ﺑﺣﻠول  9ﻣﻠﯾﺎر ﻧﺳﻣﺔ إﻟﻰ  8,6ﻣو ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن ﺳﯾزﯾد ﻣن اﻷﻣم اﻟﻣﺗﺣدة ﺣول ﻧ
ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ إﺿﺎﻓﻲ  07%، وﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟذﻟك ﺳﺗﻛون زﯾﺎدة ﻓﻲ إﻧﺗﺎج اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 58%اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﺑـ 
اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻬدف ﺗﻠك ، وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﺗوﻓر ﻓرص ﻧﻣو ﻗوﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﻟﻣﻧظﻣﺎت 0502ﻣﻠﯾﺎر ﻧﺳﻣﺔ ﺑﺣﻠول  3,2
  .اﻟﺳوق 
                                                           
  ، 78اﻟﻌدد  م واﻟﺗﻘﻧﯾﺔ،ﺑن ﻋﺑد اﻟﻌزﯾز ﻟﻠﻌﻠو  ، ﻣﺟﻠﺔ ﻓﺻﻠﯾﺔ ﺗﺻدرﻫﺎ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣﻠكاﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻣﻠﻛﺔرﻣﺿﺎن أﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻐﻧﻲ ﺣﺑﯾﺑﺔ،  -1
  . 60، 40:  ، ص ص8002ﯾوﻟﯾو 






أﻣﺎ أﺳواق اﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ ﻓﯾﺗوﻗﻊ أن ﺗظل راﻛدة ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﯾل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻧﺣو اﻟﺗﺟدﯾد واﻟﺗﻧوﯾﻊ 
 . 1واﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ، ﻟﻬذا ﺗرﻛز اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻫﻧﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻣﯾﯾز اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟزﯾﺎدة ﺣﺻﺗﻬﺎ اﻟﺳوﻗﯾﺔ
ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ أو ﻣن ﺣﯾث اﻷﺷﻛﺎل وﻛذﻟك ﻓﺎﻟدول اﻟﻣﺗﻘدﻣﺔ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﺑﺗﻛﺎرات ﺳواء 
اﻟﻣﺎدﯾﺔ ﻟﺗﺑﺎدل اﻟﺳﻠﻊ واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت، ﻛﻣﺎ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺧﻔض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺗﺣﺳﯾن ﺟودﺗﻬﺎ وﺗﻠﺑﯾﺔ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت 
  .اﻟﺳﻛﺎن ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﻛﻣﯾﺔ واﻟﻧوﻋﯾﺔ 
اﻟﺣﺿرﯾﺔ، ﺣﯾث ﻓﻲ اﻟﻣﻘﺎﺑل ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ، ﺗطور اﻟﻘﻧوات ﯾﻛون ﺣﺳب أﻧﻣﺎط اﻻﺳﺗﻬﻼك ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺎطق 
  . 2ﻟم ﺗﻛن ﻣرﻓوﻗﺔ داﺋﻣﺎ ﺑﺗﺣول ﻓﻲ اﻷﺷﻛﺎل اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠﺗﺑﺎدﻻت
ﺗرﯾﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  7وﺗﺣﺗل اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ أﻫﻣﯾﺔ ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﺣﯾث ﺑﻠﻐت ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ 
ﺔ ﺗرﯾﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧ 4ﺳﻧوﯾﺎ، وﺑﻠﻐت ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ واﻷﻏذﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ  5,3%وﺑﻣﻌدل ﻧﻣو  4102
ﺗرﯾﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  6,2ﻓﺗﺑﻠﻎ ﻗﯾﻣﺗﻬﺎ ( اﻟﻛﺣوﻟﯾﺔ وﻏﯾر اﻟﻛﺣوﻟﯾﺔ ) ، أﻣﺎ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣﺷروﺑﺎت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ 3102
  . 3102
ﻛﻣﺎ ﻧﺟد أن ﻣوازﯾن اﻟﻘوى ﻓﯾﻣﺎ ﯾﺧص إﻧﺗﺎج اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻗد ﻣﺎﻟت ﻓﻲ ﻛﻔﺔ اﻟﺻﯾن وروﺳﯾﺎ واﻟﻬﻧد 
ﻊ إﻧﺗﺎﺟﯾﺗﻬﺎ، أﻣﺎ ﻣن ﻧﺎﺣﯾﺔ اﻻﺳﺗﻬﻼك ﻓﺈن اﻟﺑﻠدان وﻫذا ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﻠﺧطط اﻟﺗﻧﻣوﯾﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﻣﻛﻧﺗﻬﺎ ﻣن رﻓ
وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻠزﯾﺎدة اﻟدﯾﻣوﻏراﻓﯾﺔ اﻟﻬﺎﺋﻠﺔ ﻓﻔﻲ اﻟﺻﯾن واﻟﻬﻧد  85%اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﺗﻌﺗﺑر أﻛﺑر ﺳوق ﻟﻠﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
ﻣن ﺳﻛﺎن اﻟﻌﺎﻟم، وﻛذﻟك ﻧﺟد ﺗزاﺣم ﻛﺑﯾر ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق ﺣﯾث اﺗﺟﻬت اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻧﺣو  73%ﺗﺑﻠﻎ 
طﻬﺎ ﻗﺻد اﻟﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﻧﻣوﻫﺎ وٕاﺳﺗﻣرارﯾﺗﻬﺎ ﺿﻣن ﻗطﺎع اﻷﻋﻣﺎل، وﻣن ﺑﯾن أﻫم اﻟﺷرﻛﺎت ﻧﺟد ﺗدوﯾل ﻧﺷﺎ
اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺗل اﻟﺻدارة وﺗﻐطﻲ أﻛﺑر ﻧﺳﺑﺔ ﻣن اﻟﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ  DNALREZTIWS( AS ÉLTSEN)ﺷرﻛﺔ
-REHCRA ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ، ﺗﻠﯾﻬﺎ ﺷرﻛﺔ 8,31%وﺗﻘدر أرﺑﺎﺣﻬﺎ ﺑـ ( أﻣرﯾﻛﺎ، آﺳﯾﺎ، أوروﺑﺎ، إﻓرﯾﻘﯾﺎ ) اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
وﺗرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة اﻟﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ  ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻫﻲ اﻷﺧرى ﺗﻌﻣل )SU( DNALDIM SLEINAD
ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر، أﻣﺎ ﺷرﻛﺔ  72ﻣن أﺳواﻗﻬﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ وﺑﻠﻐت أرﺑﺎﺣﻬﺎ اﻟﺗﺷﻐﯾﻠﯾﺔ ﺑـ  15%اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر، وﻣﻧﻪ ﻓﺈن ﺳوق اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ  5,8 اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ﺑـ اﻟﻣرﺗﺑﺔﻓﺗﺣﺗل  )SDNALREHTEN( VN REVELINU
اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺷدﯾدة ﺣول اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ وﻣﺣﺎوﻟﺔ اﻟﺗوﺳﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻷﺳواق 
اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ، ﻛﻣﺎ ﻧﻼﺣظ ﺿﺧﺎﻣﺔ اﻹﯾرادات واﻷرﺑﺎح اﻟﺗﻲ ﺗﺟﻧﯾﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻧﺗﯾﺟﺔ 
  .ﻲ ﺗﺗﺑﻧﺎﻫﺎ ﻓﻲ ﺗوﺳﯾﻊ اﺳﺗﺛﻣﺎراﺗﻬﺎ واﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو ﺧدﻣﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗ
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ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وأﻛﺛرﻫﺎ ﺗﺑﺎدﻻ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى  وﻓﻲ
  . 1اﻟدوﻟﻲ
  اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻷﻛﺛر ﺗﺑﺎدﻻ ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم(: 10VI.)ﺟدول رﻗم 
  1102    0102    9002    8002    
 0001)اﻟﻘﯾﻣﺔ  (اﻟطن) اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﺳﻠﻌﺔ
  (دوﻻر
 0001) اﻟﻘﯾﻣﺔ  (اﻟطن) اﻟﻛﻣﯾﺔ
  (دوﻻر
 0001) اﻟﻘﯾﻣﺔ  (اﻟطن) اﻟﻛﻣﯾﺔ
  (دوﻻر
 0001) اﻟﻘﯾﻣﺔ  (اﻟطن) اﻟﻛﻣﯾﺔ
  (دوﻻر
  51674864  017072841  89538523  800751541  23115013  495669641  25076144  669961131  اﻟﻘﻣﺢ
  03461764  78839221  79219504  12877811  61360473  81677801  81393383  71150011  اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻹﻋدادﯾﺔ
  12572054  97412019  71149693  48569569  90670133  48424518  65333153  47122097  ﻓول اﻟﺻوﯾﺎ
  82456504  44874073  73671992  78014353  18247332  87957153  29655303  26297333  زﯾت اﻟﻧﺧﯾل
  28239833  0319947  10779312  2744286  02587821  75451241  96575751  8617706  اﻟﺟﺎفﻧﺑﺎت اﻟاﻟﻣطﺎط 
  17472733  540646901  53414722  280648701  35391991  761156001  69533962  159331201  اﻟذرة
  22960123  41798301  38696872  7762089  32668152  6625378  96993692  2283798  ﻧﺑﯾذ
  49934372  3466124  03494722  6008204  47676891  2672843  38812722  2460663 CLA tsiDﻣﺷروﺑﺎت 
  37654172  9983276  76592971  5091856  52666341  6224036  68778561  0329336  اءاﻟﻘﻬوة اﻟﺧﺿر 
  55212762  5408794  55609832  2208025  24050512  1648515  22255142  8256205  (ﻟﺣم اﻟﺑﻘر و ﻟﺣم اﻟﻌﺟل)اﻟﺣوم
  89016462  0501225  87696532  3634805  43662512  1267484  10476052  7980854  ﻣن ﺣﻠﯾب اﻟﺑﻘر اﻟﺟﺑن
  54259352  70070946  44584722  81298446  26116912  91093865  24131902  87436985  ﻛﻌﻛﺔ ﻓول اﻟﺻوﯾﺎ
  26887922  4788484  45783791  3588344  84621181  5735614  53738291  0345724  اﻟﺷوﻛوﻻطﺔ
  86682722  1853517  20141691  8629856  06839381  2834295  66302791  8196516  اﻟﺣﻠوﯾﺎت و اﻟﺑﺳﻛوﯾت
  55607022  12207421  48136381  78764611  79668061  24728701  36136271  52626401  ﻟﺣم اﻟدﺟﺎج
  21564802  8188918  73356241  7914577  07506111  1717362  08189041  31118061  اﻟﻘطن
  67269602  4560211  55470671  2246101  85679471  7062201  98608381  7274701  اﻟﺳﺟﺎﺋر
  42099481  91507913  16097551  39485533  92487011  04418503  28563421  4205594  اﻟﺳﻛر اﻟﺧﺎم
  58536371  84860132  62105241  27094832  24937801  60237112  93989121  98372011  اﻟﺳﻛر اﻟﻣﻛرر
  17482661  5997225  74198831  3872784  64247721  6827544  71576141  3739434  ﻟﺣم اﻟﺧﻧزﯾر
  
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﯾﻔﺎ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺻﻧﺎﻋﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻣدﺧل ﻟرﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل،  :اﻟﻣﺻدر
  . 803 :، ص5102-4102ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ( ل م د)، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث اﻟﺑﺳﻛوﯾت اﻟﺗرﻛﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ
ﻓﻬو ﻣن أﻫم اﻟﻣﺣﺎﺻﯾل اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ  ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﺗﺑﯾن أن اﻟﻘﻣﺢ ﯾﺗﺻدر اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻷوﻟﻰ
، وﺗﻠﯾﻪ إﻧﺗﺎج اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻷﻏذﯾﺔاﻟﻌﺎﻟم ﻷن ﻣﻌظم ﺳﻛﺎن اﻟﻌﺎﻟم ﯾﺳﺗﺧدﻣوﻧﻪ ﻛﻐذاء رﺋﯾﺳﻲ، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾﺳﺗﺧدم ﻓﻲ 
  . اﻟذرة ﻓﻲ اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، أﻣﺎ اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ  واﻟراﺑﻌﺔ ﻓﻛﺎﻧت ﻋﻠﻰ اﻟﺗواﻟﻲ ﻟﻔول اﻟﺻوﯾﺎ واﻟﺳﻛر 
أزﻣﺔ ) أﯾن وﻗﻌت اﻷزﻣﺔ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ  8002ﻣﺎ ﯾﺧص أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﺑﻌد ﻋﺎم  أﻣﺎ ﻓﻲ
ﺑدأت اﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ اﻻرﺗﻔﺎع  0102ﺷﻬدت اﻷﺳﻌﺎر اﻧﺧﻔﺎض ﺑﺷﻛل واﺿﺢ، ﻟﻛن اﺑﺗداءا ﻣن ﻋﺎم ( اﻟرﻫن اﻟﻌﻘﺎري
وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻠطﻠب ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﻛذﻟك ارﺗﻔﺎع أﺳﻌﺎر اﻟدوﻻر ﻣﻘﺎﺑل اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺧرى إﻟﻰ ﻏﯾر ذﻟك ﻣن 
  . اﻟﻌواﻣل 
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  :ﻲ ﯾﻣﺛل ﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔواﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟ
 ﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ (:10VI.)ﺷﻛل رﻗم 
 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق : اﻟﻣﺻدر  
ﻫﻧﺎك ﺗزاﯾد ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﯾﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ ﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، ﺣﯾث ﻧﺟد أن 
ﻓﻲ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺣول اﻟﻌﺎﻟم، وﻫذا اﻟﺗزاﯾد راﺟﻊ إﻟﻰ اﻻﻧﻔﺟﺎر اﻟﺳﻛﺎﻧﻲ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻌدد 
  .رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﺗﺑﺎﯾن اﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬم ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
  :اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﻟﺷﻛل
 ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ(: 20VI.)ﺷﻛل رﻗم 
  
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق : اﻟﻣﺻدر
ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، ﺣﯾث ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﯾﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ اﻟﺗزاﯾد اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻓﻲ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﺑﺎدﻻت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ 










































(ﻟﺣم اﻟﺑﻘر ﻟﺣم اﻟﻌﺟل)ﻟﺣوم 






  : 3102أﻓﺿل ﻋﺷر ﻣﺻدرﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ ﻋﺎم  واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل
 3102أﻓﺿل ﻋﺷر ﻣﺻدرﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ ﻋﺎم  (:30VI.)ﺷﻛل رﻗم 
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ﻧرى ﺑﺄن اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ﺗﺗﺻدر ﻗﺎﺋﻣﺔ أﻓﺿل اﻟﻣﺻدرﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق 
وﻫﻲ ﺗﻣﺛل أول ﻗوة ﻓﻼﺣﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﺳواء ﻣن ﺣﯾث إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ أو ﺻﺎدراﺗﻬﺎ، وﻫذا راﺟﻊ  زراﻋﯾﺔاﻟ
اﻟذرة، اﻟﻘﻣﺢ، )وب ﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ واﻟﺑﺷرﯾﺔ واﻟﺗﻘﻧﯾﺔ، وﻣن أﻫم اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟزراﻋﺔ ﺗرﺑﯾﺔ اﻷﺑﻘﺎر، زراﻋﺔ اﻟﺣﺑ
، أﻣﺎ اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻓﻛﺎﻧت ﻟﻺﺗﺣﺎد (اﻟﻘطن، اﻟﻔول اﻟﺳوداﻧﻲ، اﻟﺗﺑﻎ)، اﻟﻧﺑﺎﺗﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ...(اﻟﺷﻌﯾر، اﻟﺻوﺟﺎ
وﻫو ﻛذﻟك ﯾﺗﻣﺗﻊ ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﯾﺎت  اﻟﻣﺷﺗرك ﻣـن ﻣـﺟـﻣـوﻋـﺔ اﻟـﺳـوق اﻷورﺑـﻲﻗـﺗـﺻـﺎدي ﺿـاﻻ ﻪﺗـﻛـﺗـﻠـﻟاﻷوروﺑﻲ وﻫذا راﺟﻊ 
طﺑﯾﻌﯾﺔ وﺑﺷرﯾﺔ ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ، وﺑﻌدﻫﺎ ﺗﺄﺗﻲ ﺑﺎﻟﺗرﺗﯾب ﻫوﻟﻧدا، ﻓرﻧﺳﺎ، أﻟﻣﺎﻧﯾﺎ، اﻟﺑرازﯾل، ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ، إﯾطﺎﻟﯾﺎ، إﺳﺑﺎﻧﯾﺎ وأﺧﯾرا 
  .ﻛﻧدا 
  :أﻣﺎ أﻓﺿل ﻋﺷر ﻣﺳﺗوردﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ ﻓﺳﻧوﺿﺣﻬم ﻓﻲ اﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ
 3102اﻋﯾﺔ ﻋﺎم أﻓﺿل ﻋﺷر ﻣﺳﺗوردﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزر  (:40VI.)ﺷﻛل رﻗم 
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ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﯾﺗﺿﺢ ﻟﻧﺎ أن اﻹﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲ ﯾﺣﺗل اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻷوﻟﻰ ﻓﻲ ﻗﺎﺋﻣﺔ أﻓﺿل ﻋﺷر 
، رﻏم أﻧﻪ ﯾﺣﺗل اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻓﻲ ﻗﺎﺋﻣﺔ أﻓﺿل ﻋﺷر ﻣﺻدرﯾن 3102ﻣﺳﺗوردﯾن ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ ﻟﻌﺎم 
ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق  اﻷوروﺑﻲ ﻣﺳﺗوردا ﺻﺎﻓﯾﺎ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ، ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ، ﺣﯾث ﯾﺑﻘﻰ اﻻﺗﺣﺎد 
ﺑﺄﻋﻼف اﻟﺣﯾواﻧﺎت، وﻛذﻟك ﻣن ﺑﯾن أﻋﻠﻰ ﻓﺋﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ اﻷﺧرى اﻟﻣﺳﺗوردة ﻫﻲ اﻟﻔواﻛﻪ واﻟﻣﻛﺳرات 
اﺳﺗﯾرادا، واﻟﻘﻬوة واﻟﺷﺎي واﻟﺗواﺑل، وﺗﻠﯾﻪ ﻓﻲ اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة اﻷﻣرﯾﻛﯾﺔ ﻓﻬﻲ أﻛﺑر اﻟدول ﺗﺻدﯾرا و 
  .وﺑﻌدﻫﺎ ﺗﺄﺗﻲ ﺑﺎﻟﺗرﺗﯾب أﻟﻣﺎﻧﯾﺎ، اﻟﯾﺎﺑﺎن، اﻟﻣﻣﻠﻛﺔ اﻟﻣﺗﺣدة، ﻓرﻧﺳﺎ، اﻟﺻﯾن، إﯾطﺎﻟﯾﺎ، ﻫوﻟﻧدا، وأﺧﯾرا ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ 
  اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﺔﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋ :ﺎﻟثاﻟﻣطﻠب اﻟﺛ
ﯾﻘوم ﺑﻪ ﻓﻲ ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟﺗﺷوﻫﺎت ﯾﻣﻛن أن ﺗزداد أﻫﻣﯾﺔ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﻟﻠدور اﻟذي 
اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺧﻠق آﻓﺎق ﻟﻠﺗطور ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﺳﯾن إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ واﻻﺧﺗﻼﻻت اﻟﻬﯾﻛﻠﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻌﺎﻧﻲ ﻣﻧﻬﺎ اﻻﻗﺗﺻﺎد، و 
  .ﺣﺳب اﻟﻣوارد واﻹﻣﻛﺎﻧﯾﺎت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻟﻠﺗﺧﻔﯾف ﻣن اﻟواردات اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﻘطﺎﻋﺎت 
  ﻣﻣﯾزات ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر: اﻟﻔرع اﻷول
ﺗﻧوع اﻟﺧﯾرات اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗزﺧر ﺑﻬﺎ وع وﻫذا ﯾرﺟﻊ ﻟوﻓرت و ﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟﺟزاﺋري ﺑﺎﻟﺗﻧﯾﺗﻣﯾز اﻟ
ﯾﻣﺛل إﻧﺗﺎج اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ أﻛﺑر ﻗﯾﻣﺔ ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج ﻣﻌدﻧﯾﺔ وأﺧرى، و و ﻛﯾﻣﯾﺎﺋﯾﺔ و ت ﻏذاﺋﯾﺔ اﻟﺑﻼد، ﻣن ﺻﻧﺎﻋﺎ
  .اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟﻣﺑﺎع 
ﺻﻧﺎﻋﺎت إﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ و ﺔ ﺻﻧﺎﻋﺎت ﻏذاﺋﯾ: ﯾرﺗﻛز اﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟﻌﻣوﻣﻲ ﻋﻠﻰ ﻓروع ﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ
: ﯾن اﻟﺗﺎﻟﯾﯾناﻟﻣطﺎط، ﻓﻲ ﺣﯾن أن اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﯾرﺗﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﻔرﻋﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ وﻣﯾﻛﺎﻧﯾﻛﯾﺔ وﻛﯾﻣﯾﺎء اﻟﺑﻼﺳﺗﯾك و و 
ﻫذا ﻣن إﺟﻣﺎﻟﻲ إﻧﺗﺎج اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص، و  % 24ﻫو ﯾﻣﺛل اﻷﻟﺑﺳﺔ اﻟﺟﺎﻫزة و اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻧﺳﯾﺞ و 
 21اﻟﻣؤرخ ﻓﻲ  88-52ﺎﻧون رﻗم ﻘﺧﺻوﺻﺎ اﻟﻟﻘﺎﻧوﻧﻲ اﻟﻣوﺿوع ﻓﻲ ﻫذا اﻹطﺎر و ااﻟﺗﺷرﯾﻌﻲ و ﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻧص 
  . 1اﻟﻣﺗﻌﻠق ﺑﺗوﺟﯾﻪ اﻻﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟوطﻧﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ 8891ﺟوﯾﻠﯾﺔ 
  :ﯾﻠﻲ ﯾﻣﯾز ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﻣﺎو 
( ﻣﺳﺎﺣﺎت ﺻﻐﯾرة ﺗﻧﺷط ﺑﻛل ﺣرﯾﺔ  ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﻣﺣﻼت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﺑﯾﻊ ﻋﻠﻰ) اﻟﺗﺑﺎﻋد ﻓﻲ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ  - 
  اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ؛ ﻧظﻣﺎتاﻟﻣﺟﺎل أﻣﺎم اﻟﻣﺿﺎرﺑﺔ ﻓﻲ ﻣﻫذا ﯾﻔﺗﺢ و 
ﻫذا ﻣﺎ ﯾﺛﺑت أن ﻫﻧﺎك ﺿﻌف  DDM(  ruetubirtsid ed euqram) ﻏﯾﺎب اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟﻠﻣوزﻋﯾن  - 
  ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻘﺎﻋدة ﻟﻬذا اﻟﻧظﺎم أو اﻟﺷﺑﻛﺔ؛
                                                           
اﻟﺟزاﺋر : أﻣﻣﯾﺔ ﺗﺛﻣﯾن وﺗﺄﻫﯾل اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﺗﻔﻌﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ودﻓﻊ ﻋﺟﻠﺔ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﻋروب رﺗﯾﺑﺔ، ﺑوﺳﺑﻌﯾن ﺗﺳﻌدﯾت،  -1
  ، 2102 أﻓرﯾل 32/42ﻣﺳﺗﻐﺎﻧم،  ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻋﺑد اﻟﺣﻣﯾد ﺑن ﺑﺎدﯾس،اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، : ، ﻣﻠﺗﻘﻰ وطﻧﻲ ﺣولﺣﻘﺎﺋق وآﻓﺎق
  . 50، 40: ص ص






ﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ اﻟﺗﻲ واد اﻻﻓروع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗﻌرف ﺿﻌﻔﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى ﻗﻣﺔ ﺷﺑﻛﺔ ﻫذا اﻟﻧظﺎم، ﺣﯾث أن اﻟﻣ - 
ﻣﺎ ﯾﺧص  ﻣﻌظﻣﻬﺎ ﻣﺳﺗوردة أي ﻫﻧﺎك ﺗﺑﻌﯾﺔ ﻟﻠﺧﺎرج ﻓﻲ ﻗﻣﺔ اﻟﻘطﺎع ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲﻲ إﻧﺗﺎج ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﺗدﺧل 
  اﻟﻣﻌدات ﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺣوﯾل ﺑﻬذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ؛
اﻟﺗﻲ ﺑدورﻫﺎ ﯾﺟب أن ﺗﻛون ﻓﻲ ﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص و اﻟﺻﻧﺎ ﻧظﻣﺎتﺗﻘﺗﺻر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﯾن ﻣ - 
ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﻣﻣﺎﺛﻠﺔ ﻟﻬﺎ ذات اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ، أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﻓﻬو ﯾﺷﻬد ﺗراﺟﻊ ﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ 
  اﻟﺧﺎﺻﺔ؛ ﻧظﻣﺎتﺑﺻورة ﻛﺑﯾرة ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻣ
دﻋم اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻟﻬذﻩ ﻏﯾﺎب ﻟﺗﺄطﯾر ﺣﻘﯾﻘﻲ وﻓﻌﻠﻲ ﻣن طرف اﻟﺳﻠطﺎت ﻟﺗوﺟﯾﻪ و ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻧظﯾﻣﻲ، ﻫﻧﺎك  - 
  . 1ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻷﺳواق ﻧظﻣﺎتاﻟﻣ
  اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋرﻗطﺎع واﻗﻊ : ﻧﻲع اﻟﺛﺎاﻟﻔر 
 اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ اﻟﯾد ﻣن  58%ﯾﺷﻐل ﻓﻔﻲ اﻷﻣس ﻛﺎن ﺑﺎﻷﺳﺎس، زراﻋﻲﺑﺄﻧﻪ اﻗﺗﺻﺎد  اﻟﺟزاﺋري اﻻﻗﺗﺻﺎد ﯾﺗﻣﯾز
 اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻟﻐذاﺋﻲ اﻟطﻠب ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻗدرﺗﻪ ﻋدم ﻫذا أدى إﻟﻰو  ،اﻟزراﻋﻲ اﻹﻧﺗﺎج ﻓﻲ ﺗراﺟﻊ ﻣن ﯾﻌﺎﻧﻲ أﺻﺑﺢ اﻟﯾومو 
 ﻣن اﻟﺻرف اﺣﺗﯾﺎطﻲ ﻋﻠﻰ أو اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻋﺎﺋدات ﻋﻠﻰ ذﻟك ﻓﻲ ﻣﻌﺗﻣدا اﻟﺧﺎرج ﻣن اﻻﺳﺗﯾراد إﻟﻰ ﺄﻟﺟﺣﯾث 
   . 2اﻟﺻﻌﺑﺔ ﺑﺎﻟﻌﻣﻠﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻔﺎﺗورة دﻓﻊ ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﺔ
ﺎﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻌد وﺳﯾﻠﺔ ﻟﺑﻌث اﻟﻘطﺎع ﻓﺗرﻗﯾﺔ اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر وﺣﺳب وزارة اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ و 
ﺑﯾن  ﻣﺎ ﻧظﻣﺔﻣ 00171ﺷطﯾن ﺑﺄزﯾد ﻣن ﺎﻣن اﻟﺳﻛﺎن اﻟﻧ 04%ﻋﺎﻣل أي  000041اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﺗوظف أزﯾد ﻣن 
ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗوى ﻰ اﻟﺗﺻدﯾر ﻣﻠﯾﺎري دوﻻر ﺳﻧوﯾﺎ، و ﻛﻣﺎ ﺗﺗﺟﺎوز ﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠ ،ﻣن اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ 55%و 05
اﻟﺿﻌﯾف ﻟﻠﺻﺎدرات ﺧﺎرج اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻗﺎﻣت اﻟﺳﻠطﺎت اﻟﻌﻣوﻣﯾﺔ إﻟﻰ ﺗﺳطﯾر ﻣﺳﻌﻰ وطﻧﻲ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺗطوﯾر 
ﺗﻧوﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟوطﻧﻲ إﻟﻰ ﺟﺎﻧب ﯾﻌﯾﺔ ﻟﻠﺑﻠد واﻟﺣد ﻣن اﻟواردات و إﻟﻰ ﺗﺛﻣﯾن اﻟﻣوارد اﻟطﺑاﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﯾرﻣﻲ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ 
  .ﺗرﻗﯾﺔ اﻟﺻﺎدرات 
 ﻋﻣﻠﯾﺎتو أﻏﻠﺑﻬﺎ ﺗﻘوم ﺑﻌﻣﻠﯾﺎت ﺗﺣوﯾل ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ  ﻧظﻣﺎتﯾﺣﺗوي ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣ
 82%ﺣواﻟﻲ ﻟرﺳﻣﯾﺔ ﻟﻠﻌﺎﺋﻼت، و ﻔﻘﺎت اﻟﺧواص اﻣن ﻧ 44%اﻟﺗﻐﻠﯾف، ﺣﯾث ﺗﻣﺛل ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻫذا اﻟﻘطﺎع اﻟﺗﻌﺑﺋﺔ و 
اﻟزﯾوت ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﺳﻛر و و اﻟﺣﻠﯾب و اﻟﺣﺑوب : وﻫﻲ 08%ﻣن اﻟواردات ﺗرﺗﻛز ﻋﻠﻰ ﺧﻣﺳﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﻣﺛل 
  .أﻏذﯾﺔ اﻟﺣﯾواﻧﺎت 
اﻟﻧﻬوض ﺑﻬذا اﻟﻘطﺎع ﯾﺟب أن ﯾﺗم ﻟدرﺟﺔ اﻷوﻟﻰ ﺑﺎﻟﻘطﺎع اﻟﻔﻼﺣﻲ، و ﯾرﺗﺑط ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎ
اﻟﺗﻲ ﺗﻌﻣل  ﻧظﻣﺎتاﻟﻔﻼﺣﻲ اﻟذي ﯾﻌرف ﺗذﺑذﺑﺎ ﺑﻔﻌل اﻟظروف اﻟﻣﻧﺎﺧﯾﺔ، ﻓرﻏم أن ﻋدد اﻟﻣﻋن طرﯾق ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻘطﺎع 
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اﻟﻣﺗوﺳطﺔ، إﻻ أن ﻫذا اﻟﻌدد ﯾﺑﻘﻰ اﻟﺻﻐﯾرة و  ﻧظﻣﺎتﻣن ﻣﺟﻣوع اﻟﻣ 08%ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗﻣﺛل 
ﻏﯾﺎب اﻟﺗﻛﺎﻣل ﻧوﻋﯾﺔ، و ﻧﺗﺎج وﻏﯾﺎب اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺣﻘﯾﻘﯾﺔ واﻟﻫذا راﺟﻊ ﻟﺗذﺑذب اﻹﻋن ﺗﺣﻘﯾق اﻻﻛﺗﻔﺎء اﻟذاﺗﻲ، و ﺑﻌﯾدا 
 ﺗﻬﺗمﻟﻬذا ﻓﻌﻠﻰ اﻟﺟزاﺋر أن اﻟﻣﺗوﺳطﺔ، اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و و اﻟﺗﺟﺎرة و ﺣﺔ ﺑﯾن ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟوزارﯾﺔ ﻛﺎﻟﻔﻼ
اﺗﺧﺎذ ﺗداﺑﯾر و ﺑﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻻﻛﺗﻔﺎء اﻟذاﺗﻲ وﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﺻﺎدرات ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت، 
 .  1اﻹﻋﻔﺎء اﻟﺟﺑﺎﺋﻲ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﯾن اﻟﺣﻘﯾﻘﯾﯾنﯾراد وﺳﺎﺋل اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ و ﺟﻣرﻛﯾﺔ ﻻﺳﺗﺗﺣﻔﯾزﯾﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﻋﻔﺎءات 
ل ﻓﻲ ﻣﻌظم وارداﺗﻬﺎ ﺗﺗﻣﺛق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، و ﺗﻌﺗﺑر اﻟواردات ﻣﺻدر اﻟﺟزاﺋر ﻹﻣداد اﻷﺳواو 
ﺗوزﯾﻊ ﻫذا و ﺣﺗﻛﺎر إﻧﺗﺎج اﻟﻛن اﻟﻘﻬوة، و و اﻟزﯾت و اﻟﺣﻠﯾب و اﻟﺳﻛر و ﻣﺷﺗﻘﺎت اﻟﺣﺑوب اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت واﺳﻌﺔ اﻻﺳﺗﻬﻼك و 
ﻛﺑﯾرة ﻣﺗﻌددة اﻟﺟﻧﺳﯾﺎت،  ﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻧوع ﻣن اﻟطﻌﺎم ﻓﻲ اﻟﺳﻠم اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻣﻧذ ﻓﺗرة طوﯾﻠﺔ ﻫدف إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣن
  .  2ﻛﺳب رﺿﺎ اﻟزﺑﺎﺋنى ﻋﻠﻰ ﺧﻔض ﺗﻛﺎﻟﯾف وﺣدة اﻹﻧﺗﺎج و اﻟوﺻول إﻟﻰ ﻫذا اﻟﻬدف ﻫو اﻟﻠﻌب ﻓﻲ ﺣد ﺳو و 
  :7002م ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﺳوف ﻧﺑﯾن ﻣﻌدل ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ ﻋﺎو 
  7002ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻲ ﻋﺎم ﻣﻌدل  (:20VI.)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﻔرد/ﻛﻎ %اﻟﺗﻐطﯾﺔ  ﻣﻌدل  اﻻﺳﺗﯾــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــراد  اﻹﻧﺗـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــﺎج  (طن0001)اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
  212  63 4284 8862  ﻏذاء اﻟﻣواﺷﻲاﻟﺣﺑوب و 
 2,9  51  082  05  اﻟﺧﺿر اﻟﺟﺎﻓﺔ
  6,801  001  -  4583  اﻟﺧﺿر اﻟطﺎزﺟﺔ
  85  001 -  5702  اﻟﺑطﺎطﺎ
  051  34  2492  4422  اﻟﺣﻠﯾب
  6,91  5  466  23  اﻟزﯾت
  3,01  28  66  992  اﻟﻠﺣوم اﻟﺣﻣراء
  3,7 * 001  -  062  اﻟﻠﺣوم اﻟﺑﯾﺿﺎء
  7,4  98 81  941  اﻷﺳﻣﺎك
          اﻟطﻣﺎطم اﻟﻣﺻﻧﻌﺔ
  43  0  7121  -  اﻟﺳﻛر
 731  -  اﻟﻘﻬوة
 
  9,3  0
  -  اﻟﺷﺎي
  7,0  82  81  7  اﻟﺳﺟﺎﺋر
  . ﻣﻧﻬﺎ ﺗﻣﺛل اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة 09% *
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ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺳﺑﺔ ﺗﻐطﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج اﻟزراﻋﻲ ﻟﻛل ﻣن اﻟﺧﺿر اﻟطﺎزﺟﺔ واﻟﺑطﺎطﺎ 
أي ﯾﺗم  0%ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﺳﻛر واﻟﺷﺎي ﻓﯾﻘدر ﻣﻌدل اﻟﺗﻐطﯾﺔ ﺑـ  ، أﻣﺎ ﻓﻲ001%واﻟﻠﺣوم اﻟﺑﯾﺿﺎء ﺗﻘدر ﺑـ 
  . 001%اﺳﺗﯾرادﻫﻣﺎ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
 59%، 75%، 58%، 46%وﺗﻘدر ﻧﺳﺑﺔ اﺳﺗﯾراد اﻟﺣﺑوب واﻟﺧﺿر اﻟﺟﺎﻓﺔ واﻟﺣﻠﯾب واﻟزﯾت ﻋﻠﻰ اﻟﺗواﻟﻲ 
  . 7002وﻫﻲ ﻣن اﻟواردات اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟﻌﺎم 
ﻟﻬذا  اﻟﺗﻲ ﺑﻌﺿﻬﺎ ﻫﻲ أﺳﺎﺳﯾﺔﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و ﻣﻧﻪ ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﺟزاﺋر ﻟﻬﺎ ﺗﺑﻌﯾﺔ ﻟﻠﺧﺎرج ﻓو 
أن ﺗﺣﻘق ﻓﯾﻬﺎ اﻻﻛﺗﻔﺎء  ﯾﺟب ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﻌﺗﻧﻲ ﺑﺎﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن ﻋﻠﯾﻪﺗﺑر ﻫذا ﻣﺻدر ﻗﻠق ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻬﺎ، و ﯾﻌ
أن اﻟﺟزاﺋر ﺗﺗﻣﯾز ﺑﺗرﺑﯾﺔ اﻷﻧﻌﺎم ﻓﻲ ﺑﻌض ﺧﺎﺻﺔ و  ،ن اﻟﺗﺟﺎري ﻛﺈﻧﺗﺎج اﻟﻠﺣومﻛذﻟك ﻓﺎﺋض ﻓﻲ اﻟﻣﯾزااﻟذاﺗﻲ و 
  .اﻟﻣﻧﺎطق اﻟداﺧﻠﯾﺔ ﻟﻠﺑﻼد 
ﺗوﻟﯾﻬﺎ اﻟﺣﻛوﻣﺎت أﺻﺑﺣت ﻸﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﻟﻗطﺎع اﻟزراﻋﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﯾﻧﻣو ﻓﻲ اﻟﺣﺟم ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﻬذا أﺻﺑﺢ و 
ﺗﺣﺳﯾن ﺗﻘﻧﯾﺎت اﻹﻧﺗﺎج اﻟزراﻋﻲ ﻟﻠﺣد ﻣن اﻋﺗﻣﺎد اﻟﺑﻼد ﻋﻠﻰ اﻟواردات، واﻟﺗﻲ ﺗﺳﻌﻰ إﻟﻰ ﺗﻌزﯾز و  ،ﻟﻬذا اﻟﻘطﺎع
   . 1اﻟرﯾﻔﻲﻣواﺻﻠﺔ دﻋم اﻟﻘطﺎع وﻣﺣو دﯾون اﻟﻣزارﻋﯾن وﺗﻧﻔﯾذ ﺑراﻣﺞ ﺟدﯾدة ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ وٕاﻧﻌﺎش اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟزراﻋﻲ و و 
   :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﻠﻰ ﻋدد ﻣن اﻟﻔروع ﺗﺗﻣﺛل أﻫﻣﻬﺎ ﻓﻲزع ﻋاﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﺗﺗو و 
ﺣﺑوب ﻣن طرف اﻟﻣطﺎﺣن اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ، ﯾﺿم ﻫذا اﻟﻔرع اﻟﺳﻠﻊ اﻟﻧﺎﺗﺟﺔ ﻋن ﻋﻣﻠﯾﺔ طﺣن اﻟ: ﻓرع اﻟﻣطﺎﺣن -
  .ﯾﻧﺗﺞ ﻋن ﻫذﻩ اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﻣواد ﻧﺻف ﻣﺻﻧﻌﺔ ﻟﺗﺳﺗﻌﻣل ﻛﻣدﺧﻼت ﻟﻌﻣﻠﯾﺎت إﻧﺗﺎج ﻣواد ﻣوﺟﻬﺔ ﻟﻼﺳﺗﻬﻼك اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ و 
ﻣطﺣﻧﺔ ﻣﻣﻠوﻛﺔ  08اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ راﺟﻊ ﻟﺗﻌدد اﻟوﺣدات اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و  ﻫذااﻹﻧﺗﺎج و ﯾﺗﻣﯾز ﻫذا اﻟﻔرع ﺑﺳﻌﺔ و 
ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻘدرات اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺣوﯾل ﻓﻬﻲ ﺗﻣﺛل أرﺑﻌﺔ  ﻣطﺣﻧﺔ ﻣﻣﻠوﻛﺔ ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺧﺎص، أﻣﺎ ﻓﻲ 053ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﻌﺎم و
ﺷﻛل ﺑﯾﺳﺎﻫم و ﻫذا ﯾؤﻛد أن ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﯾﺣﻘق اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻹﯾﺟﺎﺑﯾﺔ ، و 8991أﺿﻌﺎف ﻗدرات اﻟﺗﺣوﯾل ﻓﻲ ﺳﻧﺔ 
 . 2ﻣﻠﺣوظ ﻓﻲ دﻋم ﻣﺷروع ﺗطوﯾر اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ
ﺗﺷﯾر اﻟﺗﻘدﯾرات إﻟﻰ أن ﻣﺗوﺳط ل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﺔ ﻟﻠﺣﺑوب ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم، و ﻲ واﺣدة ﻣن أﻛﺑر اﻟدو ﻫاﻟﺟزاﺋر و 
ﯾزاﻧﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻣن اﻟﻣ 05%ﻫذا ﯾﻣﻛن أن ﯾﺻل إﻟﻰ و ﻛﻎ ﺳﻧوﯾﺎ ﻟﻠﻔرد اﻟواﺣد،  022 ﻋن زﯾدﯾ اﻻﺳﺗﻬﻼك
ﺗﻌﺗﻣد ﻧﺗﺎج اﻟﻣﺣﻠﻲ، و ﻓﻘط ﻣن اﻹ 52%ﯾﺗم ﺗﻐطﯾﺗﻪ ﺑـ ﻣﻠﯾون طن ﺳﻧوﯾﺎ، و  5,7ﯾﻘدر اﻟطﻠب اﻟوطﻧﻲ ﺑـ ﻟﻠﻐذاء، و 
ارﺗﻔﻌت ﺻﺎدرات اﻟﺣﺑوب اﻟﻔرﻧﺳﯾﺔ إﻟﻰ اﻟﺟزاﺋر إﻟﻰ  8002ﻫذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻛﺑﯾرا ﻋﻠﻰ ﻣﯾﺎﻩ اﻷﻣطﺎر، ﻓﻔﻲ 
  . 3ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻣﻣول اﻷول ﻟﻠﺟزاﺋر ﺑﺎﻟﺣﺑوب 3002ﻟﻬذا ﻓﻔرﻧﺳﺎ ﻣﻧذ ، ﻣﻠﯾون أورو 688
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ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺧﻼل اﻟﺛﻼﺛﻲ اﻷول ﻣن ﻋﺎم  69,345ﺑﻠﻐت ﻓﺎﺗورة اﻟواردات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻣن اﻟﺣﺑوب و 
ﻫذا و ، 66,71%ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺧﻼل ﻧﻔس اﻟﻔﺗرة ﻣن اﻟﺳﻧﺔ اﻟﻣﺎﺿﯾﺔ، ﻣﺳﺟﻠﺔ ارﺗﻔﺎﻋﺎ  13,264، ﻣﻘﺎﺑل 4102
  .1ﺣﺳب ﻋﻠم اﻟﺟﻣﺎرك
اﻟذي ﯾﻌﺎت اﻟﺗﻲ ﻣﻧﺣﺗﻬﺎ اﻟدوﻟﺔ ﻟدﻋﻣﻪ و ﺧﺎﺻﺔ ﻣﻊ اﻟﺗﺷر  طورا ﻣﻠﺣوظﺎﺗﯾﺷﻬد ﻫذا اﻟﻔرع : ﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪﻓرع اﻟﺣﻠﯾب و  - 
د أﻋداد ﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﺑﻘر اﻟﺣﻠوب ﻫذا ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟدوﻟﺔ ﻻﺳﺗﯾراود ﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻛﺑﯾرة ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺧﺎص، و أدى إﻟﻰ وﺟ
ﺗﺣوﯾل اﻟﺣﻠﯾب، ﺣﯾث ﺗم ﺗﻛوﯾن و اﻟﺧﺎﺻﺔ اﻟﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻓﻲ ﺟﻣﻊ  ﻧظﻣﺎتدﻋﻣﻬﺎ اﻟﻛﺑﯾر ﻹﻧﺷﺎء اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣو 
ﻫذا ﺑطﺎﻗﺔ إﻧﺗﺎج ﻗدرﻫﺎ ، و ﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪﻣﺻﻧﻌﺎ ﻟﻠﺣﻠﯾب و  22وﺣدة ﻋﺑر اﻟﺗراب اﻟوطﻧﻲ إﻟﻰ ﺟﺎﻧب  0001أﻛﺛر ﻣن 
ٕاﻟﻰ ﺟﺎﻧب ﻣﺎ ﯾﺣﻘﻘﻪ اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻣن ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻓﻲ ﺗطوﯾر ﻫذا اﻟﻔرع، إﻻ أﻧﻪ ﯾﺑﻘﻰ ﻣﻠﯾﺎر ﻟﺗر ﻓﻲ اﻟﺳﻧﺔ، و  9,0
ﺣﯾث وﺣدات ﻣﺗﺧﺻﺻﺔ، و  ﻧظﻣﺎترع وﻫذا ﻟﻣﺎ ﯾﻣﺗﻠﻛﻪ ﻣن ﻣﻲ ﻫذا اﻟﻔاﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم اﻟﻣﺣرك اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻠﻧﺷﺎط ﻓ
  . 5002ﻣﻠﯾﺎر ﻟﺗر ﺣﺳب إﺣﺻﺎﺋﯾﺎت  5,1ﺑطﺎﻗﺔ إﻧﺗﺎج ﺗﺗﺟﺎوز  ﻧظﻣﺔﻣ 81ﯾﺣوي 
ﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪ ﻓﺈن اﻹﻧﺗﺎج اﻟوطﻧﻲ ﻻ ﯾﻐطﻲ ﺳوى ﺎدرة ﻋن اﻟدﯾوان اﻟوطﻧﻲ ﻟﻠﺣﻠﯾب و ﺣﺳب اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺎت اﻟﺻو 
ﻣن اﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ رﻏم اﻟدﻋم اﻟذي ﺗﻘدﻣﻪ اﻟدوﻟﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﯾن ﺳواء ﻓﻲ اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻬم ﻓﻲ  04%
  . 2اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﻣدﺧﻼت أو ﻓﻲ اﻟدﻋم اﻟﻣﻘدم ﻟﻬم ﻛﺗﻌوﯾض ﻋن ﻓﺎرق اﻷﺳﻌﺎر
ﻛﺎﻧت ﻓﺎﺗورة واردات اﻟﺣﻠﯾب  8002ﻓﻲ اﻟﻣﻐرب، ﻓﻔﻲ ﻋﺎم  ﻠﺑﻧﯾﺔاﻟ ﻧﺗﺟﺎتﻣﻠﺣﯾث ﺗﻌﺗﺑر اﻟﺟزاﺋر أول ﻣﺳﺗﻬﻠك ﻟ
 6,1 ، ﻣﻧﻬﺎﻟﺗر ﺳﻧوﯾﺎ ﻣﻠﯾﺎر 2,2 ﯾﻘدر ﺑـاﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻣﻠﯾون دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ، و  3,1 ﻠﺑﻧﯾﺔﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻠﺳﺑﺔ ﻟﻧﺑﺎﻟ
 ﻣﺗوﺳط اﻟﻧﻣو، وﯾﻘدر 0102ﻓﻲ ﻋﺎم  ﺳﻧوﯾﺎل 511إﻟﻰ ﻟﻔرد ﻗد وﺻل اﺳﺗﻬﻼك او  . اﻟﺧﺎم ﻣن اﻟﺣﻠﯾب ﻣﻠﯾﺎر
ﻣن اﺳﺗﻬﻼﻛﻬﺎ ﻣن  06%ﺗﻘوم اﻟﺟزاﺋر ﺑﺎﺳﺗﯾراد ﻛل ﻋﺎم و  ،02% ﺑـ اﻟﺟزاﺋري ﻠﺑﻧﯾﺔﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟاﻟﺳوق اﻟﺳﻧوي ﻟ
  .اﻟﻣﺟﻔف اﻟﺣﻠﯾب 
ﻣوردﯾن رﺋﯾﺳﯾﯾن  ﻛﺎﻧوا 3002ﺣﺗﻰ ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ، إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ ﺎد اﻷوروﺑﻲ ﺑﻣﺎ ﻓﻲ ذﻟك ﺑوﻟﻧذا وﻓرﻧﺳﺎ و دول اﻹﺗﺣو 
أدى إﻟﻰ رد ﺟﻣﺎﻋﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  8002و 4002اﻹﻟﻐﺎء اﻟﺗدرﯾﺟﻲ ﺑﯾن ﻋﺎﻣﻲ و ، اﻟﻣﺟﻔف ﻟﻠﺟزاﺋر ﺑﺎﻟﺣﻠﯾب
واﻟﺗﻲ ﺗﺣوﻟت  اﻟﺟزاﺋر ﻧﺣو ﻬمﺻﺎدراﺗﻟ ﻲﻣﻧطﻘ ؤﺗﺑﺎط، و اﻟدول اﻟﺛﻼث ﻓﻲ اﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ إﻟﻰ زﯾﺎدة ﻛﺑﯾرةاﻟﻠﺑﻧﯾﺔ ﻗﺎد 
  . اﻟﻣﺗﺣدة واﻟوﻻﯾﺎت ﻧﯾوزﯾﻠﻧداو  أوﻛراﻧﯾﺎ ﺧﺻوﺻﺎ ﺛﺎﻟثاﻟ اﻟﻌﺎﻟم إﻟﻰ دول ﺑﻌد ذﻟك
ﻣﻠﺑﻧﺔ  25و ﻣﻠﺑﻧﺔ ﻋﻣوﻣﯾﺔ 91ﺣﯾث ﯾﺣوي ﺳوق اﻟﺣﻠﯾب ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﯾﺳﯾطر ﻋﻠﯾﻪ اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص، و 
 437,451  ـﺑ 4102ﺧﻼل اﻟﺧﻣﺳﺔ أﺷﮭر اﻷوﻟﻰ ﻣن ﻋﺎم  ﺣﻠﯾبﺗﻘدر واردات اﻟﺟزاﺋر ﻣن ﻣﺳﺣوق اﻟو .3ﺧﺎﺻﺔ
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ﺣﺳب  30,02%ﺧﻼل ﻧﻔس اﻟﻔﺗرة ﻣن اﻟﺳﻧﺔ اﻟﻣﺎﺿﯾﺔ، ﻣﺳﺟﻠﺔ ﺑذﻟك ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﻗدرﻩ طن  319,821 ﻣﻘﺎﺑلطن 
  . 1اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺎتاﻟﻣرﻛز اﻟوطﻧﻲ ﻟﻺﻋﻼم اﻵﻟﻲ و 
ﺑﻌد أن ﻓﺗﺣت اﻟﺟزاﺋر أﻣﺎم اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻛل اﻟﻔرص ﻟﻼﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻔرع ﺷﻬد إﻧﺗﺎج : ﻓرع اﻟزﯾوت - 
اﻟزﯾوت ﺗطورا ﻣﻠﺣوظﺎ ﺧﻼل اﻟﻌﺷرﯾن ﺳﻧﺔ اﻷﺧﯾرة، ﻓرﻏم ﻛل ﻫذﻩ اﻟﺟﻬود إﻻ أن اﻹﻧﺗﺎج اﻟوطﻧﻲ ﻟم ﯾﻐطﻲ اﻟطﻠب 
  .ﺣﯾث ﺗﺷﺎرك اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻠﺑﯾﺔ ﻫذا اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ، 
راد ﯾﯾﺗم اﺳﺗواد اﻷوﻟﯾﺔ اﻟﺿرورﯾﺔ ﻹﻧﺗﺎﺟﻪ، و ﯾﺗطﻠب ﻫذا اﻟﻔرع اﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻛﺑﯾرة ﻧظرا ﻟﺧﺻوﺻﯾﺔ اﻟﻣ: ﻓرع اﻟﺳﻛر - 
ن طرف ﻌﺎﻧﻲ ﻓﻲ أﻏﻠب اﻷﺣﯾﺎن ﻣن ﻣﺷﺎﻛل اﻟﻣﺿﺎرﺑﺔ ﻓﻲ اﻷﺳﻌﺎر ﻣﯾ ذيﻣﻌظم ﻫذﻩ اﻟﻣواد ﻣن اﻟﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ اﻟ
ﺣﯾث وﺻل إﻧﺗﺎج  ،ﯾﻠﻌب اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص دورا ﻛﺑﯾرا ﻓﻲ ﺗﻣوﯾل اﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ ﺑﺎﻟﺳﻛراﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، و  ﻧظﻣﺎتاﻟﻣأﻛﺑر 
اﻟﻌﺎم ﻓﻲ ﻧﻔس اﻟﺳﻧﺔ  ، ﻓﻲ ﺣﯾن ﺑﻠﻎ إﻧﺗﺎج اﻟﻘطﺎع4002طن ﺳﻧوﯾﺎ ﻓﻲ ﺳﻧﺔ  000005ﻣؤﺳﺳﺔ ﺳﯾﻔﯾﺗﺎل ﺣواﻟﻲ 
ﺣﺟم اﻟطﻠب اﻟوطﻧﻲ  ﻲﻻ ﺗﻐط طن، وﺑﺎﻟرﻏم ﻣن أن ﻗدرات اﻹﻧﺗﺎج اﻟوطﻧﻲ ﺗﺑدو ﻛﺑﯾرة إﻻ أﻧﻬﺎ 000052ﺣواﻟﻲ 
ﻣن اﻟﻣﺣﺗﻣل أن ﺗﺗزاﯾد ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻌﺟز ﻧظرا ﻟﺗزاﯾد اﻟطﻠب ، و 52%ﺣﯾث ﺑﻠﻐت ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻌﺟز ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻔرع ﺣواﻟﻲ 
  . 2ﻋﻠﻰ ﻫذﻩ اﻟﻣﺎدة اﻻﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ اﻟﺣﯾوﯾﺔ
ﺗﺣﺗل اﻟﺟزاﺋر اﻟﻣرﺗﺑﺔ ﻣﺎ ﺑﯾن أﻛﺑر ﻛﻎ ﻟﻠﻔرد ﺳﻧوﯾﺎ، و  42وﯾﻘدر ﻣﺗوﺳط اﺳﺗﻬﻼك اﻟﺳﻛر ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر 
ﻣﻠﯾون  834 ﺑـﺑﻠﻐت ﻗﯾﻣﺔ اﻟواردات ﻣن اﻟﺳﻛر واﻟﺣﻠوﯾﺎت  ، ﻛﻣﺎ8002ﻋﺷر ﻣﺳﺗوردﯾن ﻟﻠﺳﻛر ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟم ﻓﻲ 
  .ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔاﻟﻣن إﺟﻣﺎﻟﻲ واردات  7,5%أو  دوﻻر
ﻣن اﻟﺳﻛر ﻏﯾر  ﻣﻬﻣﺔﻛﻣﯾﺎت ﻻﺣﻘﺎ اﻟﺟزاﺋر ﺳﺗﺳﺗورد و  ،اﻟواردات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾرﻟﻘد ﺗﻐﯾر ﻫﯾﻛل 
اﻟﻣﻛرر ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﺳﻛر اﻟﻣﻛرر، وﺑﻠد ﻣﺛل اﻟﺑرازﯾل أﻛﺑر ﻣﺻدر ﻟﻠﺳﻛر ﻏﯾر اﻟﻣﻛرر اﺳﺗطﺎع اﻻﺳﺗﻔﺎدة اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣن 
إﻟﻰ  1002ﻓﻲ  %01اﻟﺗﻲ اﻧﺗﻘﻠت ﻣن ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻗدرت ﺑـ ي ﻋرﻓﺗﻪ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﻛر اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ و ﻫذا اﻟﺗطور اﻟذ
  .3  7002ﻓﻲ %77
، طن 745ﺣﯾث ﺑﻠﻐت  4102ﺧﻼل اﻟﺛﻼﺛﻲ اﻷول ﻣن ﻋﺎم  زﯾﺎدةﺗﺷﻬد واردات اﻟﺟزاﺋر ﻣن اﻟﺳﻛر و 
اﻟﻣرﻛز اﻟوطﻧﻲ ﻫذا ﺣﺳب و  89,61%ﺎﻧﺳﺑﺗﻬ زﯾﺎدة، ﺑ3102ﺧﻼل ﻧﻔس اﻟﻔﺗرة ﻣن ﻋﺎم طن  764ﻣﻘﺎﺑل 
  . 4ﻠﺟﻣﺎرك اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﻟﻺﺣﺻﺎﺋﯾﺎت اﻟﺗﺎﺑﻊ ﻟ
  :4102إﻟﻰ  5002اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن ﺗطور أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة ﻣن و 
                                                           
 . 5102/21/52 ,makra_ajdit=mocnim?/bara/zd.vog.ecremmocnim.www//:ptth -1
  .21 :ﻣﺻﻧوﻋﺔ، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص أﺣﻣد -2
 . 30 :P ,tiC .pO ,iuoassiA anirbaS-3
 . 5102/21/52 ,makra_ajdit=mocnim?/bara/zd.vog.ecremmocnim.www//:ptth -4
 




 ﺗطور أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة
  دوﻻر ﯾونﻣﻠ: اﻟوﺣدة                                                     
  اﻟﻣﺟﻣوع  اﻟﻣﻌدل  4102  3101  2102
  94191 90,4  1732  3212  9212
  36401  80,3  5971  9601  1901
  0256  44,1  048  188  169
  4276  76,1  779  298  249
  5214  79,0  665  366  275
  7693  14,1  028  896  264
  8152  35,0  703  613  933
  56435  61,31  6767  1466  6946
 
euqitsitats/ra/php.xedni/zd.idna.www//:ptth :ecruoS
ﺗذﺑذﺑﺎ ﻓﻲ اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻹﺟﻣﺎﻟﯾﺔ  ﺗطور أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة
، ﻓﻘد ﺑﻠﻐت أﻛﺑر ﻗﯾﻣﺔ اﺳﺗﯾراد وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻠﺗذﺑذب ﻓﻲ ﻗﯾﻣﺔ اﺳﺗﯾراد ﻛل ﻣﻧﺗﺞ ﻋﻠﻰ ﺣدا
ﺑـ  ، واﻟﺳﻛر4102ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  5971
، 3102ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  366، زﯾت اﻟﺻوﺟﺎ ﺑـ 
ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  933، واﻟﺑن ﻏﯾر اﻟﻣﺣﻣص ﺑـ 







9002 8002 7002 6002 5002




 (:30VI.)ﺟدول رﻗم 
                                   اﻻﺳﺗﯾرادإﺟﻣﺎﻟﻲ 
  1102  0102  9002  8002  7002  6002
  8482  2521  0381  4713  4931  779
  0631  209  997  3611  579  936
  9111  646  145  114  314  724
  999  836  704  176  715  833
  516  893  513  704  852  581
  584  193  603  803  402  841
  013  312  132  203  122  351
  6377  0444  9244  6346  2893  7882
 .   5102/21/52 ,
اﻟذي ﯾﻣﺛل ﯾﻼﺣظ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول 
 ﻋﻠﻰ طول ﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔ،
واﻟﺣﻠﯾب اﻟﻣﺟﻔف ﺑـ  ،8002ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ 
1102ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  999ﻣﻠﯾون دوﻻر واﻟذرة ﺑـ 
4102ﻣﻠﯾون دوﻻر ﺳﻧﺔ  028اﻟﻛﺳب وﺑﻘﺎﯾﺎ زﯾت اﻟﺻوﺟﺎ ﺑـ 
  :ﺗطور أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردةواﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن 
ﺗطور أﻫم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  (:50VI.)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق 






اﻟﻛﺳب و ﺑﻘﺎﯾﺎ زﯾت اﻟﺻوﯾﺎ
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
/اﺳﺗﯾراد اﻟﻣﻧﺗﺞ= اﻟﻣﻌدل
 5002  اﻟواردات




  182  اﻟﺳﻛر
  443  اﻟذرة








  3472  اﻟﻣﺟﻣوع
 4713 ﺑـ اﻟﻘﻣﺢ
 9111
  .2102
: اﻟﻣﺻدر            






ﯾﻼﺣظ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل أن ﻫﻧﺎك ارﺗﻔﺎع ﻓﻲ اﻟواردات اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﻫذا راﺟﻊ أﺳﺎﺳﺎ ﻻرﺗﻔﺎع واردات اﻟﺣﺑوب 
ﻛﺎن ﯾﺣﺗل أﻋﻠﻰ ﻧﺳﺑﺔ، وﻛذﻟك ﺳﺟﻠت واردات اﻟﺟزاﺋر ﻣن اﻟﺣﻠﯾب  4102وﻣﻧﻪ ﺑﺎﻟﺧﺻوص اﻟﻘﻣﺢ ﻓﻔﻲ ﻋﺎم 
واﻟﺑن ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﺣﺳوﺳﺎ، ﻓﻲ ﺣﯾن ﻋرﻓت ﻣﺛﯾﻼﺗﻬﺎ ﻣن اﻟﺳﻛر وزﯾت اﻟﺻوﺟﺎ واﻟذرة واﻟﻛﺳب وﺑﻘﺎﯾﺎ زﯾت اﻟﺻوﺟﺎ 
، وﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن اﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻟﻘوﯾﺔ واﻟﻣﺗزاﯾدة 3102ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻌﺎم اﻟﻣﺎﺿﻲ  4102ﺗراﺟﻌﺎ ﻋﺎم ﻏﯾر اﻟﻣﺣﻣص 
ﯾﻣﻛن ﺗﻔﺳﯾرﻫﺎ ﺑﺎﻟﺟﻣود اﻟذي ﯾﺷﻬدﻩ اﻟﻘطﺎع اﻟﻔﻼﺣﻲ، وﻫذا راﺟﻊ ﻟﻌدم اﯾﻼء اﻫﺗﻣﺎم ﻛﺑﯾر ﺑﺎﻟﻔﻼﺣﺔ ﻣن ﻟﻠواردات 
  . ﻗﺑل اﻟﺳﻠطﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﺗطور اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﻓﻲ
  ﺗطور اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ(: 40VI.)ﺟدول رﻗم 
  ﻣﻠﯾون دﯾﻧﺎر: اﻟوﺣدة
  3102  2102  1102  0102  9002 8002  
  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ  %  اﻟﻘﯾﻣﺔ
  اﻟواردات
  91  256 688  19,71  045 067  16,02  2,165 907  31  32939,325  7,31  8,782 193  81  7,784 464
  اﻟﺻﺎدرات
  51,1  910 62  99,1  809 13  84,0  3,540 62  55,0  9,600 42  34,2  8,464 8  41,0  9,754 7
اﻟﻣﯾزان 
  اﻟﺗﺟﺎري








دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﯾﻔﺎ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﺻﻧﺎﻋﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻣدﺧل ﻟرﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل، : اﻟﻣﺻدر
 . 713 :، ص5102-4102ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ( ل م د)، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔاﻟﺑﺳﻛوﯾت اﻟﺗرﻛﯾﺔ ﻓﻲ 
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﻼﺣظ ارﺗﻔﺎع ﻟﻠواردات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻣن اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺧﻼل ﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔ، 
ﻣﻠﯾون دﯾﻧﺎر وﻫذا ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻷزﻣﺔ اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ واﻟﺗﻲ أدت إﻟﻰ  7,784 464ﻣﺎ ﻗﯾﻣﺗﻪ  8002ﺣﯾث ﺑﻠﻐت ﺳﻧﺔ 
ﺷﻬدت ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﺗواﺻﻼ ﺣﺗﻰ ﺗﺻل  0102، واﺑﺗداءا ﻣن 9002اﻧﺧﻔﺎض ﻗﯾﻣﺔ اﻟدوﻻر، ﻟﺗﻧﺧﻔض ﺑﻌد ذﻟك ﺳﻧﺔ 
  .ﻣﻠﯾون دﯾﻧﺎر وﻫذا راﺟﻊ ﻻرﺗﻔﺎع أﺳﻌﺎر اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ  256 688إﻟﻰ 
، ﺣﯾث ﺑﻠﻐت ﺷﻬد ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﺧﻼل ﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔﺗﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻬﻲ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻓﯾاﻟﺻﺎدرات و 
ﻣﻠﯾون  910 62ﻣﻠﯾون دﯾﻧﺎر، ﻟﺗﻧﺧﻔض ﻓﻲ اﻟﺳﻧﺔ اﻟﻣﻘﺑﻠﺔ ﻟﺗﺻل إﻟﻰ  809 13وﻗدرت ﺑـ  2102أﻋﻠﻰ ﻗﯾﻣﺔ ﺳﻧﺔ 
  .ﻟﻛﻧﻬﺎ ﺗﺑﻘﻰ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﺟدا ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟواردات  دﯾﻧﺎر،
ﻣﻠﯾون  336068 –إﻟﻰ  3102اﻟدراﺳﺔ ﻟﯾﺻل ﺳﻧﺔ ﺳﻧوات أﻣﺎ اﻟﻣﯾزان اﻟﺗﺟﺎري ﻓﯾﺷﻬد ﻋﺟزا طوال 
  .دﯾﻧﺎر
  .اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق واﻟﺷﻛل اﻟﻣواﻟﻲ ﯾﺑﯾن  
 




  ﺗطور اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ
  
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﻧﻼﺣظ أن اﻟﻣﯾزان اﻟﺗﺟﺎري ﯾﺷﻬد ﻋﺟزا ﻣﺳﺗﻣرا طوال ﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔ، وﻫذا 
  .راﺟﻊ ﻻرﺗﻔﺎع اﻟواردات ﺑﺷﻛل ﻛﺑﯾر ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﺻﺎدرات اﻟﺗﻲ ﺗﻛﺎد ﺗﻛون ﻣﻧﻌدﻣﺔ 
ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻟﻠﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻓﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﺟد أن اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﺗﺑﻌﯾﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
اﻟﺗﻘﻠﺑﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻌرﻓﻬﺎ اﻟدول اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ، إﻟﻰ ﺟﺎﻧب اﺳﺗﻧزاف 
ﺿﻌف اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟك ﻓﺈن اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري 
وﻋدم ﻗدرة اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻧﺎﺷطﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﻋﻠﻰ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب، وﻫذا ﯾﻌﺗﺑر ﻓرﺻﺔ أﻣﺎم اﻟﻣﻧظﻣﺎت 
  ﺗطور اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري
    ﻣﻠﯾون دﯾﻧﺎر: اﻟوﺣدة                                                                                                                                 
  1102  0102
  اﻟﻤﺠﻤﻮع  ﺧﺎص  ﻋﻤﻮﻣﻲ  اﻟﻤﺠﻤﻮع  ﺧﺎص
  641428  999086  741341  624647  874726
  %001  %36,28  %63,71  %001  %60,48
  %14,01  %25,8  %3,02  %96,8  %72,9
  148212  015581  03372  792791  129371
  %001  %51,78  %48,21  %001  %51,88  
  %78,7  %19,61  %66,6  %57,41  %26,51
  81483  39332  42051  65633  84512
  %001  %98,06  %01,93  %001  %20,46











 (:60VI.)ﺷﻛل رﻗم 
  .اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻣن إﻋداد : اﻟﻣﺻدر
 ﺣﺳﺎﺳﺔ ﻟﻛلﻠﻬﺎ ﻌوﻫذا ﯾﺟ
 .اﻟﻌﻣﻠﺔ اﻟﺻﻌﺑﺔ اﻟذي ﯾﺛﻘل ﻛﺎﻫن ﺧزﯾﻧﺔ اﻟدوﻟﺔ
  .اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻟﺗﻐطﯾﺔ ﻫذا اﻟﻌﺟز
(: 50VI.)ﺟدول رﻗم 
  9002 8002
  ﻋﻤﻮﻣﻲ  اﻟﻤﺠﻤﻮع  ﺧﺎص  ﻋﻤﻮﻣﻲ  اﻟﻤﺠﻤﻮع  ﺧﺎص
  849811  3,117686  3,102475  0,015211  1,324706  9,655994
 %39,51  %001  %16,38  %83,61  %001  %42,28
  
  %27,5  %50,31  %49,41  %3,4
  57332  2,943271  6,314051  6,53912  6,509941  2,785921
%44,31  %001  %72,78  %27,21  %001  %44,68
  
  %65,6  %79,41  %70,61  %59,7
  80121  9,97323  6,78602  3,29611  2,63282  5,88361
 %79,53  %001  %98,36  %01,63  %001  %40,85
  
  %55,3  %76,41  %32,62  %13,1-
  .اﻟدﯾوان اﻟوطﻧﻲ ﻟﻺﺣﺻﺎء 








































    
: اﻟﻣﺻدر




ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد أن اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري ﯾﺷﻬد ﺗطورا ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى 
ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم وﻣﺎ  71%و 
ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص، وﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠدﺧل اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻧﺟد أن ﻧﺳﺑﺔ ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ اﻟﻘطﺎع 
، أﻣﺎ اﻟﻘﯾﻣﺔ % 78و% 58ﺑﯾن  ﻣﺎ أﻣﺎ اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻓﻧﺳﺑﺔ ﻣﺳﺎﻫﻣﺗﻪ ﺗﺗراوح
ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻓﻬﻲ ﺗﺗراوح  وﻓﻲ
 9002ﺳﻧﺔ % 3,4ﺗﺷﻬد ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺧﺎم ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﻠﺣوظﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﻣن 
ﻣن ﺗﻧﺎﻗﺻﺎ ﻓﻲ ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺧﺎص 
أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻧﺳﺑﺔ اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻟدﺧل اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻬﻲ ﺗﺷﻬد ﺗذﺑذﺑﺎ 
، % 71و% 51وﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﺑﯾن 
ﻣن ﻗﺑل اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﻟﺗرﺗﻔﻊ ﻣرة أﺧرى  9002
ﺛم  %32,62واﻟﺗﻲ ﻗدرت ﺑـ  9002ﻓﻲ اﻟﺳﻧوات اﻟﻣﻘﺑﻠﺔ، أﻣﺎ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﻓﻘد ﺷﻬد أﻋﻠﻰ ﻧﺳﺑﺔ ﺳﻧﺔ 
  . 1102ﺳﻧﺔ  % ,42
  ﺗطور اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر
  
اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﯾﻠﻌب دورا ﻫﺎﻣﺎ ﻓﻲ ﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ 











61%ﺑﯾن  ﯾﺗراوح ﻣﺎاﻟﻘطﺎﻋﯾن اﻟﻌﺎم واﻟﺧﺎص، ﺣﯾث أن اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺧﺎم 
%
% 31و 21%
% 24و% 53اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺳﺎﻫم ﺑﻬﺎ اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﻓﺗﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن 
  .%
، ﻓﻲ ﺣﯾن أن اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص ﯾﺷﻬد 1102
، 1102ﺳﻧﺔ  %25,8إﻟﻰ  9002
% 8و% 6ﻓﻲ ﻛﻼ اﻟﻘطﺎﻋﯾن ﺣﯾث ﺗﺗراوح ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم ﺑﯾن 
وأﺧﯾرا ﺷﻬدت ﻧﺳﺑﺔ اﻟﻧﻣو ﻓﻲ اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣﺿﺎﻓﺔ اﻧﺧﻔﺎﺿﺎ ﺷدﯾدا ﺳﻧﺔ 
8وﺗرﺗﻔﻊ ﻣرة أﺧرى إﻟﻰ  % 51,4ﻟﺗﺻل إﻟﻰ  
  :واﻟﺷﻛل اﻟﻣواﻟﻲ ﯾﺑﯾن ﺗطور اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر
(: 70VI.)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق 
وﻫذا ﻻﺗﺟﺎﻩ اﻟﺟزاﺋر ﻧﺣو اﻗﺗﺻﺎد اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋر ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻘطﺎع اﻟﻌﺎم
  .زﯾﺎدة ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن وﺗطور ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن 
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
 48إﻟﻰ  28%ﺑﯾن 
اﻟﻌﺎم ﺗﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن 
 46و% 85ﻣﺎ ﺑﯾن 















 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ أﻫم ﻣﺎ ﯾﻣﯾز اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري  ﻓﻲو 
  :اﻟﺟزاﺋر ﻫﻲ اﻟﺳوق اﻷول ﻓﻲ اﻟﻣﻐرب اﻟﻌرﺑﻲ - 
 ﻣﻠﯾون ﻧﺳﻣﺔ؛ 5,93: اﻟﻛﺛﺎﻓﺔ اﻟﺳﻛﺎﻧﯾﺔ 
 ؛(ﺑﺎﺳﺗﺛﻧﺎء اﻟﻣﺣروﻗﺎت )  4102ﻓﻲ  1,4%ﯾﻣﺛل  BIPاﻟﻧﺎﺗﺞ اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻹﺟﻣﺎﻟﻲ  
 ؛4102ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر ﻓﻲ  59,26ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺻﺎدرات  
 ؛4102ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر ﻓﻲ  23,85ﻗﯾﻣﺔ اﻟواردات و  
 ؛4102ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ ﻓﻲ  36,4:اﻟﻣﯾزان اﻟﺗﺟﺎري إﯾﺟﺎﺑﻲ 
 .ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ 322اﻻﺳﺗﺛﻣﺎرات اﻟﻌﻣوﻣﯾﺔ  
  :اﻹﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲﻫو اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻠﺟزاﺋر  ﺷرﯾكاﻟ - 
 ﻣن اﻟﺻﺎدرات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ؛ 55,66%ﻣن اﻟواردات و 6,15%ﺣﺳﺎﺑﺎت اﻹﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲ  
، أﻟﻣﺎﻧﯾﺎ 5,8%، إﺳﺑﺎﻧﯾﺎ 5,8%، إﯾطﺎﻟﯾﺎ 9,01%، ﺗﻠﯾﻬﺎ ﻓرﻧﺳﺎ 41%اﻟﺻﯾن اﻟﻣﻣول اﻷول ﻟﻠﺟزاﺋر  
اﻷرﺟﻧﺗﯾن و ، 9,2%ﺟﻣﻬورﯾﺔ ﻛورﯾﺎ ، 9,2%، اﻟﯾﺎﺑﺎن 5,4%، ﺗرﻛﯾﺎ 5%، اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة 5,8%
 .3,2%
  :ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ طرﯾق اﻟﻧﻣو - 
 ﺗﻣﺛل اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻠد؛ 
 ؛ﺧﺎصﯾﻣﺛﻠﻬﺎ اﻟﻘطﺎع اﻟ 59%ﺻﻧﺎﻋﯾﺔ،  ﻧظﻣﺔﻣ 00071ﻣوظف،  000041 
 اﻟﻣﺷﺗري اﻷول ﻓﻲ إﻓرﯾﻘﯾﺎ؛ 
 ﻣن اﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺗﻬﺎ ﻋن طرﯾق اﻻﺳﺗﯾراد؛  57%ﯾﺗم اﺳﺗﯾﻔﺎء  
 ﻣﻠﯾﺎر دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ؛ 02: اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟرﯾﻔﯾﺔاﻻﻟﺗزام اﻟﻘوي ﻟﺗطوﯾر اﻟزراﻋﺔ و  
( ﺧﺎرج اﻟﻣﺣروﻗﺎت) BIPزﯾﺎدة اﻟﻧﺎﺗﺞ اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻹﺟﻣﺎﻟﻲ : طرح ﻣﺧطط وطﻧﻲ ﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
 ؛06%إﻟﻰ  05%ﻣن 
 .ﻣن اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ  005ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ ﺑـ إﻧﺷﺎء أرﺑﻊ أﻗطﺎب  
  :ﺳوق زراﻋﻲ ﻫﺎم - 
ﻣن  08%( أﻛﺑر ﺑﻠدان اﻟﻣﻐرب اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺛﻼث، ﻋﺎﺷر ﺑﻠد ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺎﻟم) 2ﻣﻠﯾون م 4,2اﻟﻣﺳﺎﺣﺔ  
 اﻟﺻﺣراء؛
 ﻣن اﻟﻣﺳﺎﺣﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ؛ 81%أو ( 8002) ﻣﻠﯾون ﻫﻛﺗﺎر ﻣن اﻟﻣﺳﺎﺣﺔ ﻣﺳﺗﻌﻣﻠﺔ  5,8 






 ؛(اﻟرﯾﻔﯾﺔاﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﺧطط اﻟوطﻧﻲ ﻟﻠﺗطوﯾر اﻟزراﻋﻲ و ) RADNP 
 (.اﻻﺳﺗﺛﻣﺎراﻟﻣﺳﺎﻋدة ﻋﻠﻰ : اﻟوﻛﺎﻟﺔ اﻟوطﻧﯾﺔ ﻟدﻋم ﺗﺷﻐﯾل اﻟﺷﺑﺎب) JESNA 
  :اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ  - 
 ﻓرص ﻻ ﺗزال ﺗﺗﺣﻘق؛إﻣﻛﺎﻧﯾﺎت ﻗوﯾﺔ و  
 :طﻠب ﻗوي ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
 ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﻟﺑﺎن؛اﻟﻌﺎﻟم ﻣن ﺣﯾث اﺳﺗﯾراد اﻟﺣﻠﯾب و  ﺗﺣﺗل اﻟﺟزاﺋر اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ﻓﻲ - 
 ﻣن ﻣﺻﺎرﯾف اﻷﺳرة اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ؛ 54%ﻣﺛل ﯾاﻟﻐذاء  - 
 اﻟﻣﺷروﺑﺎت ﻏﯾر اﻟﻛﺣوﻟﯾﺔ و ( ﻟﻠﺷﺧص/ﺳﻧﺔ/ﻛﻎ 5,2)ﺗﻧﺎول ﻛﻣﯾﺎت ﻛﺑﯾرة ﻣن اﻟﺑﺳﻛوﯾت  - 
  ؛(ﻟﻠﺷﺧص/ﺳﻧﺔ/ل 74)
 :اﻟﺟزاﺋر ﺗﺳﺗورد ﺑﻘوة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ 
 ؛اﻟﺟزاﺋر ﻫﻲ اﻟﻣﺳﺗورد اﻷول ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ ﻓﻲ إﻓرﯾﻘﯾﺎ - 
ﻣﻠﯾون دوﻻر  6,2ﺑﻌد أن ﻛﺎن )  8002ﻣﻠون دوﻻر أﻣرﯾﻛﻲ ﻓﻲ  7,7ﺻﺎدرات اﻟﻘطﺎع اﻟﻐذاﺋﻲ ﺗﻣﺛل  - 
 ؛( 0002أﻣرﯾﻛﻲ ﻓﻲ 
 :ﺛﺎﻧﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻼد ﺑﻌد اﻟﻬﯾدروﻛرﺑوﻧﺎت: ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
 ﻣن رﻗم أﻋﻣﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟوطﻧﯾﺔ؛ 04%ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺗﺣﻘق  - 
 ﻣن اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص؛ 59%اﻟﻘطﺎع ﯾﺳﯾطر ﻋﻠﯾﻪ  - 
 :اﻟﺗوزﯾﻊ - 
 اﻟﺧﺎﺻﺔ؛ ﻣﻧظﻣﺎتاﻟﻣوزﻋﯾن ﻫم ﻣن اﻟأﻏﻠب  
 اﻟﻣﺗﺎﺟر ﺗوزع ﺑﺗﺟﺎﻧس ﻓﻲ اﻟﺑﻼد؛إن اﻟﻣﺧﺎزن اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻸﻏذﯾﺔ و  
 ﻣﻘﻬﻰ؛ 006اﻟﻣطﺎﻋم اﻟﺳرﯾﻌﺔ،  ﻣﻧظﻣﺎت 00081ﻣطﻌم ﺗﻘﻠﯾدي،  0008ﻘﺎرب ﻣﺎ ﯾ 
 ؛ﯾﺷﺟﻊ إﻧﺷﺎء ﻣوزﻋﯾن أﺟﺎﻧب( اﻟﺣرﻓﯾﯾن اﻟﺟزاﺋرﯾﯾن اﻹﺗﺣﺎد اﻟﻌﺎم ﻟﻠﺗﺟﺎر و )  AACGU 
 :اﻟﺣﻠوﯾﺎت ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋرﺳوق اﻟﻣﺧﺎﺑز وﺻﻧﺎﻋﺔ  
 ﺣﻠواﻧﻲ؛ﺧﺑﺎز و  00051إﻟﻰ  00021 - 
 ؛(اﻟﻔرد اﻟﻣﺗوﺳط /اﻟﯾوم/غ ﻣن اﻟﺧﺑز ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﺔ009) اﻟﺧﺑز ﻫو اﻟﻐذاء اﻷﺳﺎﺳﻲ  - 
 . 1إﻧﺷﺎء ﻣﺧطط ﺟودة اﻟﺳﯾﺎﺣﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ 
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ﯾوﻟد ﻗﯾود ﻣﺗﻌددة ﺗﻌﯾق ﺧﺗﻼﻻت و ﺎﻣﻌظم اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﯾﻧﻌﻛس ﺑإطﺎﻟﺔ اﻟﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻟﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﻛذﻟك و 
ﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن اﻟﺗﻘدم ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت إﻻ أﻧﻪ ﻟم ﺗﺷﻬد ﻫذﻩ اﻟﺗﺣﺳﯾﻧﺎت ل اﻟﺷﺑﻛﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ، و ﺗﺷﻐﯾ
  .اﻟزﯾﺎدة اﻟﺣﺎدة ﻓﻲ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻐذاء 
ظﻬور ﻠﻰ اﻟﻐذاء ﻧﺗﯾﺟﺔ اﻟﻧﻣو اﻟﺳﻛﺎﻧﻲ و ﺗطور اﻟطﻠب ﻋاﻟﻐذاﺋﻲ ﻟم ﯾﻧﺟﺢ ﻓﻲ ﻣواﻛﺑﺔ ﻓﺎﻹﻧﺗﺎج اﻟزراﻋﻲ و 
  . 1اﻟزراﻋﻲﯾﺳﯾﺔ ﻫﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻛﺎﻣل اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ و ﺿﯾﺔ اﻟﺟزاﺋر اﻟرﺋﻗو  .ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﺳﺗﻬﻼك ﺟدﯾدة 
ﺑﯾن و ( ﻣدى ﺗوﻓﯾر ﻓرص اﻟﻌﻣل ) اﻟﻌﻣل اﻟﯾوم أﺻﺑﺢ وﺿﻊ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﯾﺗم ﺑﺎﻟرﺑط ﺑﯾن ﺳوق " و
دﻋم ذﻟك ﻣﺔ و ﺗوﻓﯾر اﻟﺑﻧﻰ اﻷﺳﺎﺳﯾﺔ اﻟﻼز ﺗﺣﺳﯾن ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻹﻧﺗﺎج اﻟزراﻋﻲ و  ﯾرى أنو " اﻟﻐذاء  ﺳﯾﺎﺳﺎت ﺳوق
  . 2ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﺎﻋل ﺳوف ﯾﺳﺎﻋد ﻋﻠﻰ ﺗوﺳﯾﻊ ﻓرص اﻟﻌﻣلﺎم ظﺑﺈﯾﺟﺎد ﻧ
ﺟو أو ﻣﺳﺗوردو اﻟﻣواد ﻣﻧﺗﺑﻌﯾن اﻻﻋﺗﺑﺎر ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن ﻫﻧﺎك اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻌواﻣل اﻟﺗﻲ ﯾﺟب أن ﯾﺄﺧذﻫﺎ و 
  : اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲاﻟﻐذاﺋﯾﺔ و 
 ﺗﺣﺿر ﺳﻛﺎن اﻟﺟزاﺋر؛اﻟﺗﻐﯾر ﻓﻲ أﻧﻣﺎط اﻻﺳﺗﻬﻼك و  
  ﺗﻐﻠﯾف اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ أﻣﺎﻣﻪ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻔرص اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ؛، ﻟﻬذا ﻓﻘطﺎع زﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻷﻏذﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ 
اﻟذي ﺳﯾرﻓق ﺑزﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟذي ﻋرﻓﺗﻪ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ، و  زﯾﺎدة ﻋدد اﻟﻔﻧﺎدق ﺑﺳﺑب اﻟﻧﻣو 
 اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردة ذات اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﯾﺔ؛
  . ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻔﯾدة ﻟﻠﺻﺣﺔ اﻻﻫﺗﻣﺎمﻧﻼﺣظ زﯾﺎدة  
  :اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﻫﻲ ﻛذﻟك ﻣن أﻫم اﻟﻌﻘﺑﺎتو 
 ﺿﻌف اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﻌﯾﻧﺔ؛ 
 ﺻﻌوﺑﺎت ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﻧظﻣﺎت أﺛﻧﺎء ﻗﯾﺎﻣﻬم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر؛ 
 ﻏﯾﺎب ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق؛ 
 ﺗدﺧل اﻟدوﻟﺔ؛ 
 ﺳوء إدارة أﻋﻣﺎل أﻏﻠب اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻘطﺎع؛ 
 ؛3ﺿﻌف اﻹﺷراف اﻟﻔﻧﻲ 
 اﻟﻘطﺎع؛اﻟﻣرﻛزﯾﺔ ﻓﻲ إدارة  
 اﻻﻧدﻣﺎج ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ؛ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﻌرض و  
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 . 1اﻟﺗﻘدم اﻟﺗﻘﻧﻲ 
  :ﻓﻬﻲ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ  أﻣﺎ ﻓﻲ
 ﻫو( UE)ﺎﻻﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲ ﻓﻣن اﻷﺳواق اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ،  ﺗرة طوﯾﻠﺔ ﻣﻊ اﻟﻌدﯾدﻔاﻟﺟزاﺋر ﻟدﯾﻬﺎ ﻋﻼﻗﺎت ﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻟ
ذﻟك ﺑﻔﺿل ﻣوﻗﻌﻬﺎ ت ﻛﻧدا ﻣن اﻧﺧﻔﺎض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل و اﻟﺟزاﺋري، ﺣﯾث اﺳﺗﻔﺎداﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻟﻛﻧدا ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﻧﺎﻓس 
اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗوردﻫﺎ اﻟﺟزاﺋر ﻫﻲ ﻣن اﻟدول ﻣن ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ و  44%واﻟﺟﻐراﻓﻲ اﻟﻣﺗﻣﯾز، 
ظ ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺎت داﺋﻣﺔ ﻣﻊ اﻟﺟزاﺋر وﻫذا ﺑﺳﺑب اﻟرواﺑط اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ ﺗﺣﺎﻓﻓرﻧﺳﺎ ﻋﻠﻰ وﺟﻪ اﻟﺧﺻوص و اﻷوروﺑﯾﺔ، 
ات اﻟﻔرﻧﺳﯾﺔ ﻫﻲ اﻟﻠﻐﺔ ذﻣﺎﻟﯾﯾن اﻟذﯾن ﯾﻌﯾﺷون ﻓﻲ ﻓرﻧﺳﺎ، و اﻟﺗﺎرﯾﺧﯾﺔ ﺑﯾن اﻟﺑﻠدﯾن، ﻓﻬﻧﺎك اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻷﻓﺎرﻗﺔ اﻟﺷو 
ﻣن  48%واﺣدة ﻣن اﻟﻣوردﯾن اﻟرﺋﯾﺳﯾﯾن، و  ﻔرﻧﺳﺎ ﻫﻲ أﻛﺛر ﺳوق ﻣﻬم ﻟﻼﺳﺗﯾرادﻓ ،اﻷﻫﻣﯾﺔ اﻷوﻟﻰ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر
أﻟﻣﺎﻧﯾﺎ : ﻓﻬمﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻣوردﯾن اﻟرﺋﯾﺳﯾﯾن اﻵﺧرﯾن  وارداﺗﻬﺎ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟزراﻋﯾﺔ ﺗﺄﺗﻲ ﻣن ذﻟك اﻟﺑﻠد، أﻣﺎ ﻓﻲ
  .ﻋﻠﻰ اﻟﺗواﻟﻲ  2%و  2% ،6,5%ﺑﻠﻐت  ﻧﺳبأوﻛراﻧﯾﺎ ﺑاﻟﻣﻣﻠﻛﺔ اﻟﻣﺗﺣدة و و 
ﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن أن اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة ﺗﺣﺎﻓظ ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺗﻬﺎ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﻣرﺑﺣﺔ ﻣﻊ اﻟﺟزاﺋر إﻻ أن ﺣﺻﺗﻬﺎ و 
واردات اﻟذرى ﻣن اﻟوﻻﯾﺎت و ، اﻟﻛﻧدياﻷوروﺑﻲ و  ﯾرة ﺑﺳﺑب ﺗﻔﺿﯾل اﻟﻘﻣﺢﻓﻲ اﻟﺳﻧوات اﻷﺧاﻟﺳوﻗﯾﺔ ﺗﺿﺎءﻟت 
اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻫذا اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟذي ﯾﺳﺗﺧدم ﻣﺣﻠﯾﺎ ﻟﺗﻐذﯾﺔ اﻟﺣﯾواﻧﺎت ﻻ ﯾزال  ﺣﯾث ﺗﺣدة ﻻ ﺗزال ﻓﻲ أﻋﻠﻰ اﻟﻘﺎﺋﻣﺔاﻟﻣ
واردات اﻟﺷﻌﯾر و . دة ﻓﻲ ﻣﺟﺎل ﺗوﻓﯾر اﻟﻘﻣﺢ ﻋﻠﻰ اﻟرﻏم ﻣن ﻧﺟﺎح ﻛﻧدا، إﻻ أن ﻓرﻧﺳﺎ اﺣﺗﻔظت ﺑﻠﻘﺑﻬﺎ اﻟراﺋو . ﻗوﯾﺎ
ﻧﺧﻔﺎض ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل اﻟﺗﻲ ااﻟﺗﻲ ﺗﺳﺗﻔﯾد ﻫﻲ أﯾﺿﺎ ﻣن ﺎ ﺗﻛون ﻣن دول أوروﺑﺎ اﻟﺷرﻗﯾﺔ، و ﺔ ﻫﻲ ﻓﻲ ﻣﻌظﻣﻬاﻟﺟزاﺋرﯾ
ﻣن ﻗﺑل  ﻣدﻋم ﯾﻛون اﻟﻣﺳﺣوقﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﺣﻠﯾب اﻟﻣﺳﺗورد اﻟطﺎزج و اﻟط ﻓﺈن ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر. ﺗﻛون ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب ﻋﺎﻟﯾﺔ 
ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ ﺣﯾن ﺗﺗﻧﺎﻓس اﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة و ﻲ اﻷرﺟﻧﺗﯾن ﻫﻣﺎ اﻟﻣوردﯾن اﻟرﺋﯾﺳﯾﯾن ﻟﻠﺣﻠﯾب اﻟطﺎزج، ﻓ، ﻓﻔرﻧﺳﺎ و اﻟدوﻟﺔ
  .ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺣوق اﻟﺣﻠﯾب
ﺑﺣﺻﺔ ﺗﻘدر ﺑـ  ﻫو اﻟﺷرﯾك اﻷﻛﺛر أﻫﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋرﻣن ﺣﯾث إﺟﻣﺎﻟﻲ اﻟﺗﺟﺎرة، اﻹﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲ 
ﻋﻠﻰ  ﻛﻧداو  ﺗرﻛﯾﺎو  5,6%، وﺗﺄﺗﻲ ﺑﻌدﻫﺎ اﻟﺻﯾن ﺑـ 3,41%، واﻟوﻻﯾﺎت اﻟﻣﺗﺣدة ﺗﺣﺗل اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﺑـ 2,15%
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 ﺔﻋﻣوﻣﺎ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺛﻼﺛ أﻣﺎ اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻬذا اﻟﻘطﺎع ﻣن ﻗﺑل اﻟﺟزاﺋر ﻓﻲ ﺳﯾﺎق اﺟﺗﻣﺎﻋﻲ واﻗﺗﺻﺎدي
  :ﻣﻌﻠﻣﺎت رﺋﯾﺳﯾﺔ
ﻣﻠﯾون ﻓﻲ  45و 5302ﻣﻠﯾون ﻓﻲ  05و 3102ﻣﻠﯾون ﻧﺳﻣﺔ ﻓﻲ  93ﻋن  زﯾدﻋدد اﻟﺳﻛﺎن ﯾ: دﯾﻣوﻏراﻓﻲ 
 ؛0502ﻋﺎم 
ﻌﺎب اﻟﺑطﺎﻟﺔ ﻻﺳﯾﻣﺎ ﺑﯾن ﻻﺳﺗﯾ 0202ﻣﻠﯾون ﻓرص ﻋﻣل ﻣراد إﻧﺷﺎؤﻫﺎ ﺑﺣﻠول ﻋﺎم  01 :اﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ 
 ؛3102ﻓﻲ ﻋﺎم  53%اﻟﺗﻲ ﻗدرت ﺑـ اﻟﺷﺑﺎب و 
ﺑﺳﺑب ﻧﻣو اﻟدﺧل ﺳﯾزﯾد اﻟطﻠب اﻟوطﻧﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻣواد اﻟﻬﯾدروﻛرﺑوﻧﯾﺔ، واﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺻدﯾر : اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ 
 . 1اﻟﻐذاﺋﯾﺔﺳوف ﺗﺗﺿﺎءل ﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌل ﻣن اﻟﺻﻌب دﻓﻊ ﻓﺎﺗورة اﻟواردات 
  ﺗﺷﺧﯾص ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر :اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﻫﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ  ﻣﺟﻣﻊ و ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ،  ﺳﺗطﺑقﻓﻲ ﻫذا اﻟﻣﺑﺣث ﺳﯾﺗم ﻋرض ﻧﺷﺎط اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺗﻲ 
ﻲ ﻫذا اﻟﻣﺑﺣث ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﯾم اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﺣﯾث ﺳﻧرﻛز ﻓ ﺔﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻟﻛوﻧﻪ راﺋد ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋ
  .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻌﻬﺎ دوﻟﯾﺎ م اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻹﺗﺳﯾﻋرض ﻧﺷﺎطﻪ، ﻛﻣﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ و 
  ﺗﻘدﯾم ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر: اﻟﻣطﻠب اﻷول
  .ﻗﺑل اﻟﺗطرق إﻟﻰ ﻋرض ﻧﺷﺎط اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻧﻘوم أوﻻ ﺑﺗﻘدﯾﻣﻪ ﻣن ﺧﻼل ﻋرض ﻣراﺣل ﺗطورﻩ وﻗﯾﻣﻪ ورؤﯾﺗﻪ وﻣﻬﺎﻣﻪ 
راﺋد ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و ﺗﺧﺻص ﻓﻲ ﺑن ﻋﻣر ﻫو ﻣﺟﻣﻊ ﻣ :ﺗطور ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣرﻧﺷﺄة و : اﻟﻔرع اﻷول
ن ﻣ 4891ﻫو ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺷرﻛﺔ ﻋﺎﺋﻠﯾﺔ ﺗﺄﺳﺳت ﻋﺎم وﻻﯾﺔ ﻗﺎﻟﻣﺔ ﻓﻲ ﺷرق اﻟﺟزاﺋر، و ﺑﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ، ﯾﻘﻊ 
ﯾﻘدر رأس ﻣﺎﻟﻪ ﺑﻌد وﻓﺎﺗﻪ، و  ﻣؤﺳﺳﺔﺔ ﺗﺳﯾﯾر ﻫذﻩ اﻟﺗوﻟﻰ أﺑﻧﺎءﻩ ﻣﻬﻣطرف اﻷب ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﺑﻘﺎﻟﻣﺔ، و 
ﺷرﻛﺎت  ﺔﯾﺿم ﻫذا اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺛﻼﺛو ﺷﺧص،  0001ﻋدد ﻣوظﻔﯾﻪ ﯾﻘدر ﺑـ دج و 000008629 اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﻲ ﺑـ 
 BAMﻣرﺑﻰ، وﺷرﻛﺔ ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر واﻋﻬﺎ ﻣن طﻣﺎطم وﻫرﯾﺳﺔ و اﻟﻣﻧﺗﺟﺔ ﻟﻠﻣﺻﺑرات ﺑﻣﺧﺗﻠف أﻧ BAC
واﻟﻌﺟﺎﺋن  اﻟﻛﺳﻛسﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺟﺎﺋن ﺑﻣﺧﺗﻠف أﻧواﻋﻬﺎ ﻣﺛل ٕاﻧﺗﺎج اﻟﺳﻣﯾد ﻣن اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب، و اﻟﺗﻲ ﺗﺗوﻟﻰ ﺗﺣوﯾل و 
  :ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎﻻت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ ﻫو ﯾﻌﻣلو . اﻷﺧرى 
  
  
                                                           
-oc nu ruop : berhgaM xua  xuenigaétorpoélo te  selaéréC ,kizarredbaneB nassaH lE ,noitaR siuoL-naeJ -1
 . 91 :P ,4102 iaM ,DEMEPI ,seésilairotirret serèilif ed tnemeppolevéd






 اﻷطﻌﻣﺔ اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ؛ 
 اﻟﺳﻣﯾد؛ 
 اﻟﻛﺳﻛس؛اﻟﻣﻌﻛروﻧﺔ و  
 اﻟﺧﺑز اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ؛ 
 .اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ  
  :ﯾﻣﻛن ﺗﻠﺧﯾص اﻟﺗطور اﻟﺗﺎرﯾﺧﻲ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲو 
  اﻟﺗطور اﻟﺗﺎرﯾﺧﻲ ﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر(: VI.60)ﺟدول رﻗم 
  اﻷﺣـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــداث  اﻟﺗﺎرﯾﺦ
  . ﻛﻠم ﻣن ﻗﺎﻟﻣﺔ 71ﻓﻲ ﺑوﻋﺎﺗﻲ ﻋﻠﻰ ﺑﻌد  BACإﻧﺷﺎء ﻣﺻﻧﻊ اﻟﺗﻌﻠﯾب  - 6891
  . ﺗﺎرﯾﺦ إﻧﺷﺎء اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر -
  . اﻟﻣﻌﻛروﻧﺔﺻﺎﻧﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻣﯾد و إﻧﺷﺎء ﻣ -  2002
  . اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ -  4002
  . إﻧﺷﺎء ﺷﺑﻛﺔ ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب -  5002
  . إﻧﺷﺎء ﺑن ﻋﻣر ﻟﻠﺗطوﯾر اﻟﻌﻘﺎري -  9002
  . رؤﯾﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺟدﯾدة ﺗﻘوم ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻣﯾز ﺑدﺧوﻟﻬﺎ ﻟﺳوق اﻟﻌﻘﺎرات -
  . اﻟﺧﺎصاﻟﻘطﺎﻋﯾن اﻟﻌﺎم و اﻟﺷراﻛﺔ ﺑﯾن اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﺳط إﻧﺷﺎء ﻣطﺎﺣن اﻟﺑﺣر اﻷﺑﯾض اﻟﻣﺗو  -  3102
  . 2102ﻫﻲ ﺷرﻛﺔ ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻓﻲ ﻋﺎم ﻣن اﻟرﯾﺎض اﻟﺟزاﺋر و  06%اﻻﺳﺗﺣواذ ﻋﻠﻰ  -
  :ecruoSmoc.romanebroma.www .
ﻣؤﺧرا ﺑﻬدف اﻟﺗﻧوﯾﻊ اﺳﺗﺛﻣر اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺧﻼل ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺣﺎﺻﯾل اﻟزراﻋﯾﺔ، و ﻓﻘد ﻋرف اﻟﻣﺟﻣﻊ ازدﻫﺎرا ﻣن 
  .ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗطوﯾر اﻟﻌﻘﺎري 
 وﻻﯾﺔ، ﺣﯾث 52ﻫو ﯾﺗواﺟد ﻟﺣد اﻵن ﻓﻲ ، و 05%ﺗﻘدر اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري ﺑـ و 
واﻟدﻗﯾق ﻫو ﻛذﻟك ﻣن أﻛﺑر ﺛﻼث ﻣﻧﺗﺟﯾن ﻣﺣﻠﯾﯾن ﻟﻠﺳﻣﯾد و  ،ﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ ﻟﻠطﻣﺎطم اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔﻓﻲ ا راﺋداأﺻﺑﺢ 
ﻫﻲ اﻻﺳﺗﻐﻼل اﻷﻣﺛل ﻟﻠﻣوارد اﻟﺑﺷرﯾﺔ اﻟﻣؤﻫﻠﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺗﺑﻧﺎﻫﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ و ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾرﺟﻊ ﻫذا ﻟﻺو . واﻟﻛﺳﻛس
ﻫو ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ و  ،اﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ وﯾطﻣﺢ ﻟﻛﺳب ﺛﻘﺔ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﯾﺗﺻدر، ﻓﻘد أﺻﺑﺢ إﻟﻰ اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﺗطورة
  . 4891ﺧﻠق ﻋﻼﻗﺔ ﺗﺳودﻫﺎ اﻟﺛﻘﺔ ﻣﻧذ ﺑداﯾﺔ ﻋﺎم ﻪ ﻣﻊ ﻋﻣﻼﺋﻪ وﻣوردﯾﻪ وﻣوظﻔﯾﻪ و ﺗوطﯾد ﻋﻼﻗﺗ
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 . moc.romanebroma.www :ecruoS
ﻋﻠﻰ ﻛل و  ﻣؤﺳﺳﺔزارﻋﯾن واﻟﻌﺎﻣﻠﯾن داﺧل اﻟاﻟﻣﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن و ﯾرﻛز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ أن ﯾﻛون ﻗرﯾﺑﺎ ﻣن ا
اﻟﺗﺣﺳﯾن ﯾﺣرص ﻛذﻟك ﻋﻠﻰ أن ﯾﻛون اﻷداء و ﺑن ﻋﻣر ﻛل ﺻﺎﺣب ﻣﺻﻠﺣﺔ ﺷرﯾك، و وﯾﻌﺗﺑر  ،اﻟﻣﺳﺗوﯾﺎت
ﻛذﻟك اﺣﺗرام اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ، و ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن وﺗطﻠﻌﺎﺗﻬمﺟﻧب ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ  اﻟﻣﺳﺗﻣر ﯾﺳﯾران ﺟﻧﺑﺎ إﻟﻰ
و ﯾﺳﺎﻫم اﻻﺳﺗﺛﻣﺎرات ﻓﻬﺑﺧدﻣﺔ اﻟﺑﻼد ﻣن ﺧﻼل اﻟﻧﺷﺎطﺎت و ﻟﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﻠﺗزم ﺗزوﯾدﻩ ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت ﺻﺣﯾﺔ ذات ﺟودة ﻋﺎو 
رﯾﻊ ﻟﻠﻣﺳﺗﻘﺑل ﺑﻧﺎء ﻣﺷﺎذا ﻣن أﺟل إداﻣﺔ ﺗﺎرﯾﺦ اﻟﻌﺎﺋﻠﺔ و ﻛل ﻫﻓﻲ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، و 
  .اﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻻﺑﺗﻛﺎر ﻟﻠﺗﻔوق واﻟﺗﻧوﯾﻊ و 
ﯾﻘظ ﺑﻧﺎء ﻣﺟﻣﻊ ﺟزاﺋري دوﻟﻲ ﻓﻌﺎل وﻣﺑﺗﻛر، ﻗرﯾب و  " ﻣﻌﺎﺗﺣت ﺷﻌﺎر ﻟﻧﻧﺟﺢ  ": رؤﯾﺔ اﻟﻣﺟﻣﻊ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ ﺳﯾر وطﻧﯾﺎ، واﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻹﺗﻘﺎن و ﯾﺳﺎﻫم ﻓﻲ ﺗطوﯾر اﻟﺑﻼد، اﻟراﺋد ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ 
  .اﻟﻣﺷروع ﻟﺗﻧﻔﯾذ أﻧﺷطﺔ اﻟﺗﻧوﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎﻋﺎت 
ت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ وﻫدﻓﻪ ﻫو ﺗﻠﺑﯾﺔ اﻻﺣﺗﯾﺎﺟﺎﺑﺑﻧﺎء اﻟﺑﻧﯾﺔ اﻟﺗﺣﺗﯾﺔ ﻗﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ  :ﻣﻬﻣﺔ اﻟﻣﺟﻣﻊ :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
ﻣﻌﺎ ﻓﻲ ﻧﻬﺞ  "ﺷﻌﺎرﻩ و  .اﻟوﺻول إﻟﻰ ﻗﻠب اﻟﻌﻣﻼء ﻣن ﺧﻼل إﻧﺗﺎج اﻟﻌﻼﻣﺎت اﻟﻣﻔﺿﻠﺔ ﻟدﯾﻬم اﻟﺳوق اﻟداﺧﻠﻲ، و 
اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟﺑﻌﯾد ﯾﺟب أن ﺗﻌود ﺑﺎﻟﻔﺎﺋدة ﻋﻠﻰ ، ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و " ﻛﺎﺋﻧﺎاﻟﻔوز ﻣﻊ ﺟﻣﯾﻊ ﺷر 






 اﻟﻌﺎﺋﻠﺔ  
 اﻟﻘرب   ﻟﺗزاماﻻ 






  ﻋرض ﻧﺷﺎط ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر :اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  :وﺣدات ﻫﻲ ﺔﯾﺗﻛون اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣن ﺛﻼﺛ
 ،4891ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟوﺣدة ﻋﺎم ﻣﺟﻣﻊ ﺑدأ ﻧﺷﺎط : وﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر: اﻟﻔرع اﻷول
طن ﻓﻲ  042ﺗﻘدر اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟﻪ ﺑـ ، و BACﻫو ﻋﺑﺎرة ﻋن ﻣﺻﻧﻊ ﺻﻐﯾر ﻟﺗﺟﻬﯾز ﻣﻌﺟون اﻟطﻣﺎطم و 
  . ﻠﻣواد اﻷوﻟﯾﺔﻫو اﻟﻣورد ﻟﻛﺎن اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﯾوم، و 
اﻟراﺋدة ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر  BACﻣن ﺧﻼل اﻟﺗﻘدم اﻟﻛﺑﯾر اﻟذي ﻋرﻓﻪ اﻟﻣﺟﻣﻊ أﺻﺑﺣت وﺑﻌد ﻋﻘدﯾن ﻣن اﻟزﻣن، و 
ﺗﺧﺗص ﻫذﻩ ، و 05%ﺑﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﺗﻘدر ﺑـ و ( اﻟﯾوم/ طن 0051اﻟﯾوم ﻹﻧﺗﺎج / طن 0067ﺗﺗﻠﻘﻰ )ﺑطﺎﻗﺔ إﻧﺗﺎﺟﯾﺔ 
ﻻﻗت ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻗﺑول واﺳﻊ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك و  ،اﻟﻣرﺑﻰو اﻟﻬرﯾﺳﺔ و ﺎطم اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ اﻟوﺣدة ﻓﻲ إﻧﺗﺎج اﻟطﻣ
  .اﻟﺟزاﺋري
ﺣﯾث اﻧﺗﻘل ﻣن  1102و 6891ﻣرة ﺑﯾن ﻋﺎﻣﻲ  02زاد إﺟﻣﺎﻟﻲ إﻧﺗﺎج ﻣﻌﻠﺑﺎت ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﺑﺄﻛﺛر ﻣن و 
( وﻻﯾﺔ ﻗﺎﻟﻣﺔ ) ﻔﺟوج اﻟو ﺑوﻋﺎﺗﻲ ﻣﺣﻣود : وﺣدات ﺗﻘﻊ ﻓﻲ ﺔطن، ﺗم ﺗﻘدﯾﻣﻬﺎ ﻣن ﻗﺑل ﺛﻼﺛ 00076إﻟﻰ  0003
  . 1 (وﻻﯾﺔ ﺳﻛﯾﻛدة)ﺑوﻣﻌﯾزة و 
  :اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣرواﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل 
  اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر (:VI.70)ﺟدول رﻗم 
  اﻟطن: اﻟوﺣدة                                                                                                                        
  اﻟﺳﻧﺔ/ ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج   اﻟﯾوم/ اﻟﻘدرة اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ   ﺎتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاﻟﻣﻧﺗﺟ
  00035  0067  اﻟطﻣﺎطم
  00011  0067  اﻟﻬرﯾﺳﺔ
  0088  0067  اﻟﻣرﺑﻰ
  :ecruoSmoc.romanebroma.www .
اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺈﻧﺗﺎج  ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣراﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل 
طن،  00035، وﺗﻘدر ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻧوي ﻟﻠطﻣﺎطم ﺑـ طن ﻓﻲ اﻟﯾوم 0067اﻟطﻣﺎطم واﻟﻬرﯾﺳﺔ واﻟﻣرﺑﻰ ﺗﻘدر ﺑـ 
وﻫﻲ ﺗﻌﺗﺑر ﻛﻣﯾﺎت ﺻﻐﯾرة ﺟدا ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﻘدرﺗﻪ . طن  0088طن، أﻣﺎ اﻟﻣرﺑﻰ ﻓﺗﻘدر ﺑـ  00011واﻟﻬرﯾﺳﺔ ﺑـ 
  .اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳﻧﺔ 
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اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺗﻧوﯾﻊ ﺣﯾث ﺑدأ ﺑزراﻋﺔ اﻟﺣﺑوب ﻣﻊ  ﻗﺎم 0002ﻓﻲ ﻋﺎم  :وﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ٕاﻣداداﺗﻬﺎ ﺗﺗﻣﺗﻊ و  ،ﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻣﺷﺗﻘﺔ ﻣن اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب BAMإطﻼق ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر 
ﻫﻛﺗﺎر ﻹﻧﺗﺎج  4443ﻣن اﻟﻣزارﻋﯾن اﻷﻋﺿﺎء ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﻧطﻘﺔ ﻣزروﻋﺔ ﺗﻘدر ﺑـ  55: ﺑﺎﻣﺗﯾﺎزات اﻟﻘرب
  .ﻗﻧطﺎر ﻣن اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب 58236
ت ﻣن ﺧﻼل أﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺣوﯾل اﺳﺗطﺎﻋت ﺗﻘدﯾم ﻋروض ﻣﺗﻧوﻋﺔ ﺗﻠﺑﻲ اﺣﺗﯾﺎﺟﺎو  BAMﻠﻰ ﻣر اﻟﺳﻧﯾن، ﻋو 
ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ و  .اﻟﻣﻌﻛروﻧﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻣﺧﺑزة و اﻟﻛﺳﻛس و اﻟﺳﻣﯾد : اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲاﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ و 
  .اﻟﻣﻛﺳﯾك ﻛﻧدا و و ﻓرﻧﺳﺎ و أﻣرﯾﻛﺎ : اﻟﻘﻣﺢ ﻣنﺑﺎﺳﺗﯾراد 
 000372ﻛﺎن ﯾﻘدر ﺑـ  1102اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻧوي ﻋﺎم اﻟﯾوم، و / طن 007ﺗﻘدر اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ ﺑـ و 
 OSIأﻧﻪ ﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻲ ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﺧﺎﺻﺔ و ﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌل ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻻﻋﺑﺎ رﺋﯾﺳﯾﺎ ﻓطن 
   . 1اﻟﻣﺗﻌﻠق ﺑﺎﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ 00022
  :ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣراﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة واﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل 
  اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر (:VI.80)ﺟدول رﻗم 
     اﻟطن: اﻟوﺣدة                                                                                                                                 
  اﻟﺳﻧﺔ/ ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج  اﻟﯾوم/ ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج  ﺳﺎﻋﺔ/ ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج  ﺧطوط اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت
  06165  651  5,6  ﺧط اﻟﻌﺟﺎﺋن اﻟﻘﺻﯾرة
 02952  27  3  ﺧط اﻟﻌﺟﺎﺋن اﻟطوﯾﻠﺔ
  0234  21  5,0  ﺧط اﻟﻌﺟﺎﺋن اﻟﺧﺎﺻﺔ
  04815  441  6  ﺧط اﻟﻛﺳﻛس
   :ecruoSmoc.romanebroma.www .
اﻟﺗﻲ ﺗﻘوم ﺑﺈﻧﺗﺎج  ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣطﺎﺣنﻟوﺣدة  ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻧوياﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن ﻣن ﺧﻼل 
ﻣن اﻟﻌﺟﺎﺋن  طن 02952و، ﻣن اﻟﻌﺟﺎﺋن اﻟﻘﺻﯾرةطن  06165اﻟﻛﺳﻛس واﻟﻌﺟﺎﺋن ﺑﻣﺧﺗﻠف أﻧواﻋﻬﺎ ﺗﻘدر ﺑـ 
  . طن  04815ﺑـ ﻛﻣﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺳﻧوي ﻟﻪ ﻓﺗﻘدر  اﻟﻛﺳﻛس، أﻣﺎ ﻣن اﻟﻌﺟﺎﺋن اﻟﺧﺎﺻﺔ طن 0234و، اﻟطوﯾﻠﺔ
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ﺗم  9002ﻓﻲ ﻋﺎم ، و 2002اﻟذي ﺑدأ إﻧﺗﺎﺟﻪ ﻋﺎم اﻟﺳﻣﯾد ﻣن اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب و  ﺗﻘوم ﻫذﻩ اﻟوﺣدة ﺑﺈﻧﺗﺎجو 
ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟطوﯾﻠﺔ واﻟﺧﺎﺻﺔ، و و ﺋن اﻟﻘﺻﯾرة اﻟﻌﺟﺎاﻷﺧرى اﻟﻣﺗﻣﺛﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻛﺳﻛس و  إﺿﺎﻓﺔ ﺧطوط اﻹﻧﺗﺎج
  .اﻟﻣﺣﻠﻲ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﺳﺗطﺎﻋت ﻋﻼﻣﺔ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر أن ﺗﺣﺗل اﻟﻣرﺗﺑﺔ اﻷوﻟﻰ ﻓﻲ اﻟﺳوق 
ﯾﻌﺗﺑر ﺷراﻛﺔ ﻣﻊ ﻣﺟﻣﻊ اﻟرﯾﺎض اﻟﺟزاﺋر و  ﻫو ﻣﺷروعو  :ﺷرﻛﺎت ﻣطﺎﺣن اﻟﺑﺣر اﻷﺑﯾض اﻟﻣﺗوﺳط :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
ﺑﺈﻋﺎدة ﻓﺗﺢ ﻣﺟﻣﻊ  4102اﻟﺧﺎص، ﺳﻣﺢ ﻫذا اﻟﻣﺷروع ﻓﻲ ﺑداﯾﺔ ﻋﺎم ﯾن اﻟﻘطﺎﻋﯾن اﻟﻌﺎم و ﻣﺛﺎل ﺟﯾد ﻟﻠﺷراﻛﺔ ﺑ
اﻟﻌﻣل ﺑوﻣرداس ﺿﻣن ﻫذا ﺳﺎﻫم أﯾﺿﺎ ﻓﻲ ﺗﻧﺷﯾط ﻣﻧطﻘﺔ ﻋﺎم، و  51اﻟﻣواد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟذي ﻛﺎن ﻣﻐﻠق ﻷﻛﺛر ﻣن 
ﺳوف ﻋﻠﻰ، و ﻫو ﻣﺧﺑز ﺻﻧﺎﻋﻲ ﻓﺎﺋق اﻟﺣداﺛﺔ ﯾﻠﺑﻲ ﺟزء ﻣن اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﺧﺑز ﺑﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة أاﻟﻣﺟﻣﻊ، و 
ﻗد ﻗدرت اﻟطﺎﻗﺔ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻟﻣﺧﺑزة اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ إﻧﺗﺎج اﻟﺧﺑز اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ واﻟﻌﺟﺎﺋن واﻟﻣرطﺑﺎت، و ﯾﺗﺧﺻص ﻓﻲ 
  .اﻟﻣرطﺑﺎت ﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﺣﻠوﯾﺎت و ة ﯾوﻣﯾﺎ ﺑأﻟف ﺧﺑز  054
ﻟﻘد اﺗﺑﻊ ﺑن ﻋﻣر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧوﯾﻊ اﻻﻗﺗﺻﺎدي ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت : ﺑن ﻋﻣر ﻟﻠﺗطوﯾر اﻟﻌﻘﺎري :اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
  .ﻟﯾﻐطﻲ اﻟﻧﻘص ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺎﻛن اﻟﺗﻲ ﺗﻌﺎﻧﻲ ﻣﻧﻪ اﻟﺟزاﺋر  9002دﺧل إﻟﻰ اﻟﺳوق اﻟﻌﻘﺎري ﻋﺎم ﻟﻐذاﺋﯾﺔ، و ا
ﻟراﻗﯾﺔ اﻛذﻟك ﯾرﻏب اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﻟﻌب دور ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺳﯾﺎﺣﺔ  :اﻟﺳﯾﺎﺣﻲﺑن ﻋﻣر ﻟﻠﺗروﯾﺞ  :اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
  . 1اﻟﻣﻧﺎظر اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ اﻟﺧﻼﺑﺔﺎﻟﻣﻧﺎخ اﻟﻣﺷﻣس ﻋﻠﻰ ﻣدار اﻟﺳﻧﺔ، و ﻟﻼﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺛروات اﻟﺑﻼد ﻛ
ﺎرة ﻫذا اﻟﻣﺷروع ﻋﺑﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻟﻠﺗروﯾﺞ اﻟﺳﯾﺎﺣﻲ وﻫو ﻗﯾد اﻟدراﺳﺔ، و ﻫو اﻟﻣﺷروع اﻷول ﻟﻣﺟ" درﯾم ﻻﻧد " 
  .ﻓﻧﺎدق ﻓﻲ ﻣوﻗﻊ اﺳﺗﺛﻧﺎﺋﻲ ﻋﻠﻰ ﺷﺎطﺊ اﻟﺑﺣر ﻛﺑﯾر ﯾﺗﻛون ﻣن ﺷﻘق و ﻋن ﻣﺟﻣﻊ 
  :ﻫذا ﻣن ﺧﻼلاء اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺻب ﻓﻲ ﺧدﻣﺔ اﻟﺟزاﺋر و ﻛﻣﺎ أن أد
  ﻫو ﯾواﻛب ﺗطورات ﺑﻼدﻩ ﻟوﺿﻊ ﻧﻔﺳﻪ ﻛراﺋد ﻓﻲ اﻷداء؛ﻋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، و ﻛوﻧﻪ اﻟراﺋد ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻷﻏذﯾﺔ اﻟزرا - 
اﻟﺳﻣﯾد، ) ﻣﺷﺗﻘﺎت اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب اﻟﻣرﺑﻰ و و اﻟﻬرﯾﺳﺔ و اﻟطﻣﺎطم  ﻲ ﻣنﺣﺗﯾﺎﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻟﻠﺳوق اﻟداﺧﻠﯾﻠﺑﻲ اﻻ - 
  ؛(اﻟﻣﻌﻛروﻧﺔ، اﻟﺧﺑز 
 ؛(اﻟطوﯾلوﺿﻊ اﻟﺷروط اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﻧﻣو ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى ) ﺗﻬﯾﺋﺔ اﻟظروف ﻟﺗﺣﻘﯾق ﺗﻧﻣﯾﺔ طوﯾﻠﺔ اﻷﺟل  - 
  ﺧﻠق أﻧﺷطﺔ اﻟﺗطوﯾر؛ - 
  ﻋﺻرﻧﺔ اﻟﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ؛ - 
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  ﻧﺷر اﻟﺧﺑرات اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ دوﻟﯾﺎ؛ - 
  .ﺗطور ﻟوﺣدﻩ ﺑل ﻣﻊ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺟﻬﺎت اﻟﻔﺎﻋﻠﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺗﻪﯾﺧﻼل ﻫذا اﻟﻣﻧظور ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ  ﻣنوﻣﻧﻪ و 
ﺗﺧﺿﻊ ﺟﻣﯾﻊ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟدى اﻟﻣﺟﻣﻊ، و ﺗﻌﺗﺑر اﻟﻧوﻋﯾﺔ ﻛواﺣدة ﻣن اﻻﻫﺗﻣﺎﻣﺎت  :اﻟﺗطوﯾراﻟﺑﺣث و  :اﻟﻔرع اﻟﺳﺎدس
ﻟﺿﻣﺎن اﻻﻣﺗﯾﺎز اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺧﺻﺻﺔ ﻟﻠﺗﺟﻬﯾز ﻟرﻗﺎﺑﺔ ﺻﺎرﻣﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﺧﺑر اﻟذي ﯾﺿم ﻓرﯾق ﻣﺗﺧﺻص 
ﻫذا ﻟﺿﻣﺎن أﻋﻠﻰ ﺟودة ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺗﺎح ﻲ ﻣﻊ ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺟودة ﻓﻲ اﻷﻋﻣﺎل وﻣﺧﺗﻠف وﺣدات اﻹﻧﺗﺎج اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، و اﻟﯾوﻣ
  .ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك، ﻛﻣﺎ ﯾوﻟﻲ اﻫﺗﻣﺎم ﺧﺎص ﻷﺧذ اﻟﻌﯾﻧﺎت ﻟﺿﻣﺎن ﻣﺻداﻗﯾﺔ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ 
ﻟطﻣﺎطم اﻟﺗﻲ ﺗزرع ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﻓﻘد أﺳس ﺑن رﻏﺑﺔ ﻣﻧﻪ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻘدم، ﻓﻘد ﻋﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺣﺳﯾن ﻧوﻋﯾﺔ او 
ﺗﺗﻛون اء اﻟﺗﺟﺎرب ﻣﻊ ﻣزارﻋﻲ اﻟطﻣﺎطم، و ﻹﺟر  3002ﺗﺎﺑﻌﺔ ﻣﺗﺧﺻﺻﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟزراﻋﯾﺔ ﻋﺎم  ﻣؤﺳﺳﺔﻋﻣر 
ﺣﻘﯾﻘﻲ ﻓﻲ  ﻗﺎم ﺑﺗﻐﯾﯾر ﻣؤﺳﺳﺔﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟﻣﻬﻧدﺳﯾن زراﻋﯾﯾن وﺗوﻓر اﻟﺗدرﯾب واﻟﻣﺳﺎﻋدة، و  5وﺣدة اﻟﺑﺣث ﻣن 
  . 0081ﯾﻘدر ﻋددﻫم اﻵن و اﻟرﻫﺎن ﻧﺎﺟﺢ ﻣﻧذ اﻧﺿﻣﺎم اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣزارﻋﯾن و  ،ﻛﯾﻔﯾﺔ زراﻋﺔ اﻟطﻣﺎطم
ﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﻔﻌﺎﻟﺔ اﺳﺗطﺎع اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺗﺻدﯾر اﻟطﻣﺎطم اﻟﻣﻌﻠﺑﺔ، ﻓﻘد أﺻﺑﺢ اﻹﻧﺗﺎج ﯾﻘدر ﺑـ و 
ﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻛﺎن ﺗﺣﺳﯾن اﻟﻧوﻋﯾﺔ ، ﻓﺎﻟ( 5002ﻓﻲ ﻋﺎم  000005ﻣﻘﺎﺑل )  3102ﻣﻠﯾون طن ﻓﻲ ﻋﺎم  05
  . 2202ﺑﺣﻠول ﻋﺎم  5,2ﻣﯾﺔ، ﺣﯾث ﺳﯾﺗﺿﺎﻋف اﻹﻧﺗﺎج ﺑـ ﻣﺿﺎﻋﻔﺔ اﻟﻛو 
. 0102ﻣن  اﺑﺗدءاﻣﻊ اﻟطﻣﺎطم، ﻓﻘد ﻋﻣل ﻋﻠﻰ ﺗطﺑﯾق اﻟﻧﻬﺞ ﻧﻔﺳﻪ ﻣﻊ اﻟﺣﺑوب  ﻊﻓﻧظرا ﻟﻧﺟﺎح اﻟﻣﺟﻣ
ﻣن اﻟﻛﻣﯾﺎت  06%اﻟﺟزاﺋر ﺗﺳﺗورد و ﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪ ﺗﻠﻌب دورا أﺳﺎﺳﯾﺎ ﻓﻲ اﻟﺣﯾﺎة اﻟﯾوﻣﯾﺔ ﻟﻠﺟزاﺋرﯾﯾن، ﺎﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب و ﻓ
  .اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﺔ 
ﺗﻌزﯾز ﺟودة اﻟﻘﻣﺢ اﻟﺻﻠب ﻓﻲ اﻟﻣﻧطﻘﺔ اﻟﺷرﻗﯾﺔ ﻟﻠﺑﻼد، أﻗﺎم ﻣﺷروع ﻹﻧﺷﺎء ﺷﺑﻛﺔ ﻟﺗﺣﺳﯾن و  0102ﻓﻔﻲ 
ﻓﺎﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗطوﯾر اﻟﻔﻼﺣﻲ ﺟﺎء . اﻟﻬدف ﻣﻧﻬﺎ ﻫو ﺗﻣﻛﯾن اﻟﺟزاﺋر ﻹﻧﺗﺎج اﻟﻘﻣﺢ ﺑﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ 
ﻏذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﻓﺎﻟﻔﻼح ﻋﺔ ﻣن وراء إﯾﻣﺎﻧﻪ ﺑﺄﻧﻪ ﺑدون ﺗطوﯾر اﻟﻔﻼﺣﺔ ﻻ ﻧﺳﺗطﯾﻊ اﻟﺗﺣدث ﻋن ﺗطوﯾر ﺻﻧﺎ
  . 1اﻟﻣﺻﻧﻊ ﻛﻼﻫﻣﺎ ﻟﻪ دور ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﻧﺗﺎﺋﺞ أﻓﺿلو 
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  اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
 ﻻﺧﺗﯾﺎر اﻟطرقﺑدراﺳﺔ ﻛﺎﻓﺔ اﻟﻌواﻣل اﻟﻣﺗواﻓرة ووﺿﻊ اﻟﺑداﺋل اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣدراء أن ﯾﻘوﻣوا 
   . اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ﻟﻠوﺻول إﻟﻰ اﻷﻫداف اﻟﻣﺳطرة
ﻓﻬو ﻋرﺿﺔ ﻟﻣﺧﺗﻠف ﻋﻧﺎﺻر اﻟﺑﯾﺋﺔ  ﺑﻣﺎ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻧﺷط ﻓﻲ اﻟﺳوق :ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ TOWSﺗﺣﻠﯾل : اﻟﻔرع اﻷول
اﻻﺳﺗﺣواذ ﻋﻠﻰ أﻛﺑر ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ، وﻟﻬذا ﻓﺎﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾرﻏب ﻓﻲ اﻟﻧﻣو ﺧﺻوﺻﺎ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟذﯾن ﯾرﻏﺑون ﻓﻲ و 
اﻟﺑﺷرﯾﺔ وﺗﺣدﯾد ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻪ وﺿﻌﻔﻪ ﺎﺗﻪ ﺗﻌظﯾم اﻟرﺑﺢ، وﻟﺗﺣﻘﯾق ذﻟك ﻋﻠﯾﻪ اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺷﺧﯾص ﻛﺎﻣل ﻹﻣﻛﺎﻧﯾواﻻﺳﺗﻣرار و 
  .اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﺳوق ﻟﻠوﻗوف ﻋﻠﻰ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻔرص و  ﻣن ﺟﻬﺔ أﺧرى اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺗﺣﻠﯾلﻫذا ﻣن ﺟﻬﺔ، و 
  :اﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﺳوﻗﻪن ﺧﻼﻟﻪ ﻧﻘﺎط ﻗوة وﺿﻌف اﻟﻣﺟﻣﻊ واﻟﻔرص و ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﻧﺑﯾن ﻣ ﻓﻲو 
  ﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر TOWSﺗﺣﻠﯾل (: VI.90)ﺟدول رﻗم 
  ﻧﻘـــــــــــــــــــــــــﺎط اﻟﺿﻌف  ﻧﻘـــــــــــــــــــــــــــــﺎط اﻟﻘوة
  . ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔﻣﻧﺗﺟﺎت ذات اﺣﺗراﻓﯾﺔ و  - 
  . OSIاﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺷﻬﺎدة  - 
  . رأس ﻣﺎل ﻛﺑﯾر ﯾﻣﻛن ﻣن ﻣواﻛﺑﺔ اﻟﻔرص - 
  . اﻟﺧﺑرةطﺎﻗﺔ ﺑﺷرﯾﺔ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﺎﻟﻣﻬﺎرة و  - 
  . اﻻﺑﺗﻛﺎرروح اﻟﻣﺑﺎدرة و  - 
  . اﻟﻣﺻداﻗﯾﺔ - 
  .اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔﺳﻣﻌﺔ طﯾﺑﺔ ﺗﻌدت ﺣدود اﻟوطن و  - 
  . ﻫﯾﻛل ﺗﻧظﯾﻣﻲ ﻓﻌﺎل ﻣﻊ إدارة ﺟﯾدة - 
  . ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔأﺳﻌﺎر ﻣﻌﻘوﻟﺔ و  - 
  . اﺳﺗﺧدام ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﻋﺎﻟﯾﺔ - 
  . اﻟﺗدرﯾبإرﺳﺎل اﻟﻣوظﻔﯾن ﻟﻠﺧﺎرج ﻟﻠﺗﻛوﯾن و  - 
  . اﻟﺗوﺟﻪ ﻧﺣو اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟزراﻋﻲ - 
ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾﺎب اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ و  - 
  .اﻟدوﻟﻲ
  . ﻼء أﻫﻣﯾﺔ ﻛﺑﯾرة ﻟﻠﺗﺻدﯾرﯾاﻋدم  - 
  . ﻻ ﯾوﺟد ﺗطﺑﯾق ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ - 
   
  اﻟﺗﻬدﯾــــــــــــــــــــــدات  اﻟﻔـــــــــــــــــــــرص
ﻫذا ﻟزﯾﺎدة ة اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و زﯾﺎد - 
  . ﻋدد اﻟﺳﻛﺎن
  . زﯾﺎدة اﻟوﻋﻲ اﻻﺳﺗﻬﻼﻛﻲ - 
  . اﻟﻌوﻟﻣﺔ - 
  
  .ﺻورة ﺟﯾدةﯾﺗﻣﺗﻌون ﺑﺳﻣﻌﺔ و  ﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﻣﺑﺎﺷرﯾن - 
  . ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻗوﯾﺔ - 
  . اﻟﺗطور اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ - 
  . ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ - 
  






  .(ﺧﺎﺻﺔ اﻟﺣﺑوب)اﻟزﯾﺎدة ﻓﻲ أﺳﻌﺎر اﻟﻣواد اﻟﺧﺎم  - 
  . اﻻﻧﺧﻔﺎض اﻟﻌﺎم ﻓﻲ اﻟﻘوة اﻟﺷراﺋﯾﺔ - 
اﻟﺻﻌوﺑﺎت ﺗواﺟﻪ ﻋﻣﻠﯾﺔ وﺟود ﺑﻌض اﻟﻌواﺋق و  - 
  . اﻟﺗﺻدﯾر
وﻟﯾﺔ ﻣﻣﺎ ﯾﺟﻌﻠﻪ ﺿﻌف اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟد - 
  . اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﻧظﻣﺎتأﻗل ﻧﺟﺎﻋﺔ ﻣن اﻟﻣ
  .  ﺔﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛ: اﻟﻣﺻدر
ﯾﻌﺗﺑر ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣن أﺑرز اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ  :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻓﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
اﻟﻌﻣل ﺑﺎﻷﺳواق  ﻟﻘد ﻗرر ﺑﺄن ﯾﺻﺑﺢ ﻣﺳوﻗﺎ دوﻟﯾﺎ، ﻓدرﺟﺔ اﻟﺗزاﻣﻪ ﻓﻲﺋر ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، و اﻟﺟزا
  .ﺷرﺣﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻔﺻل اﻟﺛﺎﻧﻲ أﺷﻛﺎل اﻟدﺧول إﻟﻰ ﻫذﻩ اﻷﺳواق واﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺗطرق إﻟﯾﻬﺎ و  اﻟدوﻟﯾﺔ ﺳﺗﺗﻔﺎوت ﺣﺳب
أﻗل ﺧطورة، رﻏﺑﺔ ﻣﻧﻪ ﻧﻪ أﺑﺳط أﺳﻠوب و ﻓﻘد اﺧﺗﺎر اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﺻدﯾر ﻛوﺳﯾﻠﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛو 
ﻣن ﺑﯾن ﻣﻌﺎﻣﻼﺗﻪ اﻟدوﻟﯾﺔ أﯾﺿﺎ ﻲ اﻟﺑﻠدان اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ، و ﻓ ﻩرة ﺑﻠدﺗﺣﺳﯾن ﺻو ﺗوﺳﯾﻊ ﻧﺷﺎطﻪ ﺑدﺧول أﺳواق ﺟدﯾدة و ﻓﻲ 
اﻟﺑﺣث ﻋن ﻣوزﻋﯾن ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟدوﻟﻲ و وﻋﻼﻣﺗﻪ  اﻻﺷﺗراك اﻟداﺋم ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺳﯾﺎﺳﺔ ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ
  .أﺟﺎﻧب ﻟﻠﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬم 
 ﺣﯾث ﯾوﻛل ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻟﻣﻣﺛل ﺗﺟﺎري ﻣوﺟود ،ﻋﻠﻰ أﺳﻠوب اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷرﯾﻌﺗﻣد اﻟﻣﺟﻣﻊ 
  . اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟﻣﺗﺄﺗﯾﺔ ﻣن اﻟﺧﺎرج ﺗﻠﻘﻰﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﯾﺗوﻟﻰ ﺗوزﯾﻊ و  ،ﻷﺟﻧﺑﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗوردةﺑﺎﻟدوﻟﺔ ا
 اﻧﺟﻠﺗراو ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ و ﻓرﻧﺳﺎ : اﻟﻛﺳﻛس ﻟﻛل ﻣنﺎﺋن و ﯾﺳوق اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟدول، ﻓﯾﺻدر اﻟﻌﺟ
ﯾﻌﺗﺑر اﻟﻛﺳﻛس و . ﻟﯾﺑﯾﺎو دﺑﻲ و اﻟﻌراق و ﻛﻧدا و ﺳﺎ ﻓﯾﺻدرﻫﺎ ﻟﻔرﻧﻛﻧدا، أﻣﺎ اﻟﻣﺻﺑرات اﻟﺳﻌودﯾﺔ و و اﻹﻣﺎرات و اﯾطﺎﻟﯾﺎ و 
أﺻﺑﺣت ﺗﻧﺎﻓس أﻛﺑر اﻟﻣﻧﺗﺟﯾن ﯾرا ﻓﻲ ﻋدد ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﻗت رواﺟﺎ ﻛﺑاﻟﺟزاﺋري ﻣن ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺗﻲ ﻻ
ﻟﻌﺎﻟم، وﻫو ﻛذﻟك راﺟﻊ ﻓﻲ ا ﻣﻧظﻣﺎتاﻟﻧﺎدرة اﻟﺗﻲ ﺗﻔﺗﻘدﻫﺎ ﺑﺎﻗﻲ اﻟﺻﺻﯾن وﻫذا ﺑﻔﺿل اﻟﺟودة اﻟرﻓﯾﻌﺔ و اﻟﻣﺗﺧ
ردود أﻓﻌﺎل ﻫﻧﺎك و  .اﻟﺗﻧوﯾﻊ ﻟﻠوﺻول ﻟرﺿﺎ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﻗﺎم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣن أﺟل اﻟﺗطوﯾر و اﻟﺗﺟﺎرب اﻟﺗﻲ رات و ﻟﻠﺧﺑ
ﻓﻲ ﻋدة دول ﺗﺑﺷر ﺑﺈﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ارﺗﻔﺎع ﻣﺗواﺻل ﻟﻠﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة، ﺑﺎﻟﻧظر إﻟﻰ  اﻟﻣﺟﻣﻊ طﯾﺑﺔ وﻣﺷﺟﻌﺔ ﻣن ﻣﻣﺛﻠﻲ
  . ﻣن طرف اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟذﯾن أﺻﺑﺣوا اﻵن زﺑﺎﺋن ﻪاﺳﺗﺣﺳﺎن ﻧوﻋﯾﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗ
ﺎرة اﻟﺣرة اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻫذﻩ اﻟدول ﯾﺗم ﺣﺳب اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ اﻟﻣﺑرﻣﺔ ﻣﻌﻬﺎ، ﺣﯾث ﺗﻧص اﺗﻔﺎﻗﯾﺔ اﻟﺗﺟو 
د ﻣن اﻟﻌﺑور ﺑدون اﻻﺗﺣﺎد اﻷوروﺑﻲ ﻋﻠﻰ أن اﻟﺑﺿﺎﺋﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﺣﻣل ﺷﻬﺎدة اﻟﻣﻧﺷﺄ ﺳﺗﺳﺗﻔﯾاﻟﻣوﻗﻌﺔ ﺑﯾن اﻟﺟزاﺋر و 
ﺳﻣوح ﻟﻬﺎ ﺑﺄن ﺗﻌﺎﻣل ﺑدون رﺳوم ﻫﻲ إﺛﺑﺎت ﻋﻠﻰ أن اﻟﺳﻠﻊ ﻣو * 1RUEﺗﺳﻣﻰ ﺷﻬﺎدة اﻟﻣﻧﺷﺄ رﺳوم ﺟﻣرﻛﯾﺔ، و 






ن ﺑﺎﻟﻣطﺎﻟﺑﺔ ﺎن ﻟﻬذﻩ اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺔ ﻓﯾﻘوﻣﯾﺎﻛﻧدا ﻻ ﯾﻧﺗﻣﺗﺳﺗوﻓﻲ ﻗواﻋد اﻟﻣﻧﺷﺄ اﻷوروﺑﯾﺔ، ﻓﻣﺛﻼ اﻹﻣﺎرات و ﺟﻣرﻛﯾﺔ ﻷﻧﻬﺎ 
  ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟوﺛﺎﺋق اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻓﻬﻲ ﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﻣﻠﺣق  ، وﻓﻲﺑﺎﻟﺗﺣﺎﻟﯾل اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة
  . (10)رﻗم 
ﻓﻘﺑل اﻟدﺧول ﻷي ﺳوق دوﻟﻲ ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺑﺣث ﻋن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺳﺗطﯾﻊ اﺗﺧﺎذ اﻟﻘرار 
ﻫذﻩ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﯾﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺧدﻣﺔ ﻫذا اﻟﺳوق أو ﻻ، و ﺣول 
ﺔ ﻟﻠدوﻟﺔ ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف دول اﻟﻣﺻﺎﻟﺢ اﻟدﺑﻠوﻣﺎﺳﯾ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻓﻲ اﻟﺧﺎرج أﺻدﻗﺎء ﻟﺑﻌض إطﺎرات اﻟﻣﺟﻣﻊو 
اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻋدم وﻫﻲ وﺳﺎﺋل ﺑﺳﯾطﺔ وﻏﯾر ﻓﻌﺎﻟﺔ وﻫذا ﻟﻐﯾﺎب اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ و  ،اﻟﺦ...اﻟﻌﺎﻟم
درﺟﺔ ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ و  اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗﻔﯾدﻩ ﻓﻲ ﻣﻌرﻓﺔ ﻣدى ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرةاﻟدوﻟﻲ و 
  . ص اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﯾﺳﺗﻐﻠﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟدول، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻔر رﺿﺎﻩ ﻋﻧﻬﺎ أو رﻓﺿﻪ ﻟﻬﺎ
  :ﻫذﻩ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲو 
  ؛ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﺗﻲ ﯾرﻏب ﻓﻲ ﺗﺻدﯾرﻫﺎﻣن ﺧﻼل  اﻟﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ ﺗﻘﯾﯾم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺣﺗﻣلﺗﺣﻠﯾل و  - 
 ﻣﺎ ﯾﺧص اﻷﺳواق، وﻋن ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ ﻋن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن اﻟذﯾن ﯾﻧﺷطون ﻓﻲ ﺗﻠكﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت  - 
  ﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺟودة ﻓﻲ اﻟﺑﻠد اﻟﻣﺳﺗورد؛ﺷروط و 
  آﻟﯾﺎت اﻟدﻓﻊو اﻷﺳﻌﺎر و  اﻟﺗﻌﺑﺋﺔو اﻟﻛﻣﯾﺎت : ﺑﻧود اﻟﻌﻘد اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑـاﻟﺗﻔﺎوض واﻻﺗﻔﺎق ﻣﻊ اﻟﻣﺳﺗورد ﺣول ﺷروط و  - 
 . ﻧﻘلاﻟوﺳﺎﺋل آﺟﺎل اﻟﺗﺳﻠﯾم و ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ 
  :ﻛﻣﺎ ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈرﺳﺎل ﺑﻌﺛﺎت إﻟﻰ اﻟﺧﺎرج ﯾﻬدف ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ إﻟﻰ ﻣﺎ ﯾﻠﻲ
 واق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ؛دراﺳﺔ اﻷﺳ 
 اﻟﺑﺣث ﻋن وﻛﻼء ﻟﻠﺗﻌﺎﻗد ﻣﻌﻬم ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ؛ 
 آﺧر اﻟﺗطورات اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ؛اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺟدﯾدة و  
 ﺗﺣﺳﯾن اﻟﺟودة؛اﻟﺑﺣث ﻋن ﺗﻘﻧﯾﺎت ﺟدﯾدة وﻣﺗطورة ﻟﺗطوﯾر طرق اﻹﻧﺗﺎج و  
ﻬﺎ ﻋﺎﺋق اﻟﺑﯾروﻗراطﯾﺔ رأﺳﻋﻠﻰ ﻗﯾﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾري، و ﻫﻧﺎك ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌواﺋق اﻟﺗﻲ ﺗﻘف أﻣﺎم و 
ﻛذﻟك ﻋﻧد ﺗﺻدﯾر اﻟﺑﺿﺎﻋﺔ ﯾﻘوم ﺑﻧﻛﯾﺔ اﻟﻣﻣﻧوﺣﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻹطﺎر، و ﻣن أﻫﻣﻬﺎ ﻧﻘص اﻟﺗﺳﻬﯾﻼت اﻟاﻹدارﯾﺔ و 
اﻷﺧرى ﺗﻘدم  05%ﻣن ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺑﺿﺎﻋﺔ ﺑﺎﻟدﯾﻧﺎر اﻟﺟزاﺋري و 05%ﻘدم ﯾاﻟﻣﺳﺗورد ﺑﺎﻟدﻓﻊ ﻋن طرﯾق اﻟﺑﻧك، ﺣﯾث 




ﻌﻣﻠﺔ اﻟﺻﻌﺑﺔ ﻓﻲ ﺣﺳﺎﺑﻬم ﻣن اﻟ 03%ﯾﺣﺗﻔظوا ﺑـ 
  ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  طناﻟ: اﻟوﺣدة                                                                                                         
  5102  4102  
  048,51 000,11  568,441
  671,451  357,85  046,382
  610,071  357,96  505,824
وﺗﺷﻬد ﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ أن اﻟﻛﺳﻛس ﻫو أﻛﺛر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﺑﯾﻌﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، 
ﺻﺎدرات وﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣن اﻟﻌﺟﺎﺋن واﻟﻛﺳﻛس ﺗذﺑذﺑﺎ واﺿﺣﺎ ﺧﻼل ﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔ، أﻣﺎ إﺟﻣﺎﻟﻲ 
ﻟﺗﺻل  4102ت ﻋﺎم ﻧﺧﻔﺿوا ،طن 505,824
 
  :ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  












أن رﯾن اﻟدوﻟﺔ ﺗﻔرض ﻋﻠﻰ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﺻد
  .اﻟﺑﺎﻗﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻرف ﻓﯾﻬﺎ 02% ﻟﻬم اﻟﺣق ﻓﻘط ﻓﻲ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺳوف ﻧﺑﯾن ﺻﺎدرات اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﻟوﺣدة ﺻﺎدرات اﻟﺗطور (: VI.01)ﺟدول رﻗم 
3102  2102 1102  
  662,022 027,52
  472,651  046,003
  045,673  063,623  اﻟﺻﺎدرات
  .ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول أﻋﻼﻩ 
 ﺻل إﻟﻰﺗﻟ 3102إﻟﻰ  1102اﻟﺻﺎدرات ﻓﻘد ﺷﻬد ارﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣن 
 .طن  610,071ارﺗﻔﻌت ﻟﺗﺻل إﻟﻰ  5102طن، وﻓﻲ 
اﻟﺗطور ﯾﺑﯾن واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ 
اﻟﺗطور (: VI.90)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق 






و  ﺑﺎﻟﻌﻣﻠﺔ اﻟﺻﻌﺑﺔ،
اﻟﺑﻧﻛﻲ، و 
 ﻓﻲو   
اﻟﺳﻧﺔ               




 :اﻟﻣﺻدر     
 357,96إﻟﻰ 











  ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣروﺣدة اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟ(: VI.11)ﺟدول رﻗم 
    5102    4102    3102    2102   1102  اﻟﺳﻧوات
  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﺑﻠد
  -  -  -  -  26,31%  464,94  -  - 50,31%  004,05  ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ
 98,9%  008,61  54%  211,05   17,4%  211,71  58,51%  536,05  37,6%  000,62  ﻛﻧدا
  11,09%  612,351  55%  694,16   65,53%  961,921  80,25%  463,661  22,08%  528,903  ﻓرﻧﺳﺎ
  -  -  -  -  -  -  08,7%  219,42  -  -  اﯾطﺎﻟﯾﺎ
  -  -  -  -  54,93%  013,341  62,21%  841,93  -  -  اﻹﻣﺎرات
  -  -  -  -  -  -  10,21%  673,83  -  -  ﯾﺔداﻟﺳﻌو 
  -  -  -  -  66,6%  291,42  -  -  -  -  رﯾطﺎﻧﯾﺎﺑ
  001%  610,071  001%  806,111  001%  742,363  001%  534,913  001%  522,683  اﻟﻣﺟﻣوع
 .ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ  :اﻟﻣﺻدر     
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول أﻋﻼﻩ ﻧﺟد ﺑﺄﻧﻪ ﻻ ﯾوﺟد ﺗﻧظﯾم ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، ﻓﺎﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺑﻠد 
 522,683ﻗدرت ﺑـ و  1102ﻛذﻟك ﻣن ﺳﻧﺔ إﻟﻰ أﺧرى، ﻓﺄﻛﺑر ﻛﻣﯾﺔ ﻗﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﺻدﯾرﻫﺎ ﻛﺎﻧت ﺳﻧﺔ ﻟﻰ آﺧر و إ
ﻛﻧدا أﻛﺛر اﻟﺑﻠدان ﺗﻌﺎﻣﻼ ﻣﻊ طن، وﺗﻌﺗﺑر ﻓرﻧﺳﺎ و  806,111ﻗدرت ﺑـ و  4102طن أﻣﺎ أﺻﻐر ﻛﻣﯾﺔ ﻛﺎﻧت ﺳﻧﺔ 
طن ﺳﻧﺔ  528,903اﻟﻣﺟﻣﻊ طﯾﻠﺔ ﺳﻧوات اﻟﺗﺻدﯾر، ﻓﺄﻛﺑر اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻛﺎﻧت ﻟﻔرﻧﺳﺎ ﺣﯾث ﻗدرت ﺑـ 
أﻛﺛر  ﻫذا راﺟﻊ ﻟﻌدد اﻟﺟﺎﻟﯾﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﻬﺎﺟرة إﻟﯾﻬﺎ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﻟﻛون اﻟﻔرﻧﺳﯾﯾن، ﻓﻬﻲ ﺗﺷﻛل ﺳوﻗﺎ ﻧﺎﺟﺣﺎ و 1102
    .ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ أن ﯾﺣوز ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺔ ﻣﻬﻣﺔ ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺳوق اﻟﺷﻌوب طﻠﺑﺎ ﻟطﺑق اﻟﻛﺳﻛس و 
ﻊ ﻓﻬو ﯾﻬدف ﻹﺷﺑﺎع اﻟﺳوق ﯾﻌود ﺳﺑب ﻫذا اﻟﺗذﺑذب ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻌﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣو 
ﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻬو ﯾوﺟﻪ أﻛﺑر ﻧظرا ﻟﻌدم ﻛﻔﺎﯾﺔ اﻹﻧﺗﺎج ﻟﺗﻘوم ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و اﻟﻣﺣﻠﻲ أوﻻ ﺛم ﯾ
ﻫذا ﺧوﻓﺎ ﻣﻧﻪ ﻣن ﺧﺳﺎرة ﺣﺻﺗﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻪ ﻛﻣﯾﺎت ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ و ﯾوﺟﻛﻣﯾﺔ ﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ و 
  .اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ 










  اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  
  :رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟوﺣدة ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
     دﯾﻧﺎر ﺟزاﺋري: اﻟوﺣدة                                                                                                             
  5102  4102  3102
 72,456 812 61 61,138 900 11 55,538 613 43
 ر ﺑن ﻋﻣر ﯾﺷﻬد ﺗذﺑذﺑﺎ، ﻓﺄﻋﻠﻰ رﻗمﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول ﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ أن رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻣطﺎﺣن ﻋﻣ
ﺑﻠﻎ و  4102أﺻﻐر رﻗم ﻛﺎن ﺳﻧﺔ دج، و 



















(: VI.01)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق 
ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﯾﺑﯾن 
وﺣدة رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟ (:VI.21)ﺟدول رﻗم 
  2102 1102
  46,795 091 82  00,113 091 43  رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري
  .ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
 113 091 43ﻗدر ﺑـ و  3102أﻋﻣﺎل ﺣﻘﻘﻪ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻛﺎن ﺳﻧﺔ 
  .دج
  :واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق
(: VI.11)ﺷﻛل رﻗم 







5102 4102 3102 2102
رﻗم اﻻﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ




 61,138 900 11









  :ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  اﻟطن: اﻟوﺣدة                                                                                              
  5102  4102  3102
  046,8  027,6  827,97
  492,3  467,4  516,11
  006,3  485,4  005,7
348,89
   
  435,51  860,61
ﻫو أﻛﺛر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﺑﯾﻌﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، 
ﺗذﺑذﺑﺎ واﺿﺣﺎ ﺧﻼل  ﻬرﯾﺳﺔ واﻟﻣرﺑﻰواﻟ 
وأﺻﻐر ﻛﻣﯾﺔ  ،طن 348,89 ﺻل إﻟﻰﺗ
  :ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  ﺻﺎدرات ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  










اﻟﺗطور  واﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن
اﻟﺗطور  (:VI.31)ﺟدول رﻗم 
  2102  اﻟﺳﻧﺔ                                 
 694,02  ﻣﻌﺟون اﻟطﻣﺎطم
  142,5  اﻟﻬرﯾﺳﺔ
  564,42  اﻟﻣرﺑﻰ
   202,05  إﺟﻣﺎﻟﻲ اﻟﺻﺎدرات
  .ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
 ﻣﻌﺟون اﻟطﻣﺎطمﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ أن ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول أﻋﻼﻩ 
ﻣﻌﺟون اﻟطﻣﺎطمﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣن  ﻣﺻﺑراتوﺗﺷﻬد ﺻﺎدرات وﺣدة 
ﻟ 3102 ﻓﻲﺳﻧوات اﻟدراﺳﺔ، أﻣﺎ إﺟﻣﺎﻟﻲ اﻟﺻﺎدرات ﻓﻘد ﺷﻬد ارﺗﻔﺎﻋﺎ 
   . طن 435,51وﻗدرت ﺑـ   5102
اﻟﺗطور واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن 
اﻟﺗطور  (:VI.21)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق : 








 :اﻟﻣﺻدر                
ﺻدرت ﻛﺎﻧت ﺳﻧﺔ 









  ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
    5102    4102
  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ
  -  -  -  -
 001%  435,51  001%  860,61
  -  -  -  -
  -  -  -  -
  001%  435,51  001%  860,61
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول أﻋﻼﻩ ﻧﺟد ﺑﺄﻧﻪ ﻻ ﯾوﺟد ﺗﻧظﯾم ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر، ﻓﺎﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺗﺧﺗﻠف ﻣن ﺑﻠد 
 348,89وﻗدرت ﺑـ  3102إﻟﻰ آﺧر وﻛذﻟك ﻣن ﺳﻧﺔ إﻟﻰ أﺧرى، ﻓﺄﻛﺑر ﻛﻣﯾﺔ ﻗﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﺻدﯾرﻫﺎ ﻛﺎﻧت ﺳﻧﺔ 
طن، وﺗﻌﺗﺑر ﻛﻧدا أﻛﺛر اﻟﺑﻠدان ﺗﻌﺎﻣﻼ ﻣﻊ اﻟﻣﺟﻣﻊ 
ﺣﯾث ﻗدرت  ﻛﻧدا، ﻓﺄﻛﺑر اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻛﺎﻧت ﻟ
     .ﻪ ، ﻓﻬﻲ ﺗﺷﻛل ﺳوﻗﺎ ﻧﺎﺟﺣﺎ وﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ أن ﯾﺣوز ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺔ ﻣﻬﻣﺔ ﻓﯾ
ﻟﻠطﻠب ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ 
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ واﻟﺗﻲ ﯾﻬدف ﺑﻬﺎ إﻟﻰ ﺗﺻدﯾر ﻛﻣﯾﺎت ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻷﻧﻪ ﻻ ﯾزال ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل 
  :اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر












وﺣدة اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟ(: VI.41)ﺟدول رﻗم 
    3102    2102
  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ  اﻟﻧﺳﺑﺔ  اﻟﻛﻣﯾﺔ
  16,61%  614,61 05,23% 513,61
  02,71%  400,71  05,76%  788,33
  79,23%  195,23  -  -
  22,33%  238,23  -  -
  001%  348,89  001%  202,05
 .ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
 435,51وﻗدرت ﺑـ  5102طن أﻣﺎ أﺻﻐر ﻛﻣﯾﺔ ﻛﺎﻧت ﺳﻧﺔ 
ﻟﻛن اﻟﻛﻣﯾﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟﻬﺎ ﻓﻲ اﻧﺧﻔﺎض 
2102
 راﺟﻊوﻫذا اﻟﺗذﺑذب ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر 
  
واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن 
(: VI.31)ﺷﻛل رﻗم 







  ظﺑﻲ أﺑو
  ﺳوﯾﺳرا
  ﻣﺟﻣوعاﻟ
 :اﻟﻣﺻدر         
طﯾﻠﺔ ﺳﻧوات اﻟﺗﺻدﯾر
طن ﺳﻧﺔ  788,33ﺑـ 
.اﻷوﻟﻰ ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر 













  :ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر 
  ﺑن ﻋﻣر ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر
 دﯾﻧﺎر ﺟزاﺋري: اﻟوﺣدة                                                                                                   
  5102  4102
 7630872 0110785
ﻓﻘد ارﺗﻔﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﯾﺷﻬد ﺗذﺑذﺑﺎ،  ﺻﺑرات
 7630872وﻗد ﻗدر ﺑـ  5102دج، ﻟﯾﻌود ﯾﻧﺧﻔض ﺳﻧﺔ 
  اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟوﺣدة ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
  
ﺟودة  ﺟﺎت ذاتﺗﺗﻣﺛل اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ ﻓﻲ طرح ﻣﻧﺗ
ﻫذا و  ،ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ﻗدراﺗﻬم اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻣﻼﺋﻣﺔﺑﺄﺳﻌﺎر 
ﻣراﻗﺑﺗﻪ اﻟﺻﺎرﻣﺔ ﻟﻠﺟودة، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺷﺑﻛﺔ ﺗوزﯾﻊ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ إﯾﺻﺎل 











ﺻﺑراترﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟوﺣدة ﻣﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺟدول ﯾﺑﯾن 
وﺣدة رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري ﻟ (:VI.51)ﺟدول رﻗم 
  3102  2102  اﻟﺳﻧﺔ
 4942975 0534384  رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾري
  .اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ  ﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻣﻊ ﻣدﯾرة اﻟﺗﺟﺎرة
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول ﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ أن رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻣ
 0110785ﻟﯾﺻل إﻟﻰ  4102ﻏﺎﯾﺔ 
  :ﯾﻣﺛل ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑقواﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ 
رﻗم  (:VI.41)ﺷﻛل رﻗم 
 .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﺎﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌطﯾﺎت اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق : اﻟﻣﺻدر
  إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ
واد اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﺳﻌﺔ اﻻﺳﺗﻬﻼك، و ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻟﻣ
اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺟزاﺋري ﺑﺟﻣﯾﻊ طﺑﻘﺎﺗﻪ و ﻣﺗطﻠﺑﺎت 
ﺑرﺗﻪ وﺣداﺛﺔ وﺣداﺗﻪ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ و 





: اﻟﻣﺻدر                
إﻟﻰ  2102ﺳﻧﺔ 
  .دج 
                          
: اﻟﻣطﻠب اﻟراﺑﻊ
   
ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗﻠﺑﻲ ﺣﺎﺟﺎت و 
ﺑﻔﺿل ﺧ
  .اﻟﺳوﻗﯾﺔ






ﺻﺑﺣوا اﺳﺗطﺎع أن ﯾﻐﯾر اﻟﻌﺎدات اﻻﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻟﻠﺟزاﺋرﯾﯾن ﺣﯾث أو  ،اﺣﺗل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﺣﻠﯾﺎ ﻣﻛﺎﻧﺎ ﻣﻣﯾزاﻓﻘد 
ﺑﺄﺳﻌﺎر و ﻣﻧﺗﺞ ذو ﺟودة  ﻫذا ﻟﺳﻌﯾﻪ اﻟداﺋم ﻟﺗﻘدﯾمﺻﺑﺢ ﺳﻠوﻛﻬم أﻛﺛر ﻋﻘﻼﻧﯾﺔ، و أﯾﻔﺿﻠون اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ و 
  .ﯾﺿﻣن ﻟﻪ اﺳﺗﻣرار اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﻧﻔس اﻟﻧوﻋﯾﺔ ﻛﻣﺎ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك  ﻣﻼﺋﻣﺔ
ﻠﺑﺎت ﻫذا اﻟﻘطﺎع اﻟذي ﯾﻌﻣل ﻓﯾﻪ اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻛﺎﻓﺔ ﻣﺗطاﻟﻣﺟﻣﻊ ﻫﻲ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق اﻟوطﻧﻲ و ﻓﻣن أوﻟوﯾﺎت 
  .اﻟوﺻول ﻟﻼﻛﺗﻔﺎء اﻟذاﺗﻲ ﻟﻠﺗﻘﻠﯾل ﻣن اﻟواردات و 
 ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊاﻻﺧﺗﯾﺎرات اﻹ: اﻟﻔرع اﻷول
ﻫذا ﯾﺳﻠط ﺔ ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ ﻟدﯾﻬﺎ ﺧﺻﺎﺋص ﻣﺷﺗرﻛﺔ، و ﻫﻲ ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾ: اﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ :أوﻻ
  .رﻏﺑﺎﺗﻬم ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎتﺗﻠف اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟﺗﻲ ﺗﻣﯾز اﻷﻓراد وﻣﻌرﻓﺔ أﻓﺿل ﻟﺗوﺟﻬﺎﺗﻬم و اﻟﺿوء ﻋﻠﻰ ﻣﺧ
ﯾﺟب  ﻋﻠﯾﻪﻟﻛﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ، و ﯾﺿم اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟطﻠب ا
ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﯾﺗﻣﺗﻌون ﺑﻧﻔس ﺗﻘﺳﯾﻣﻪ أو ﺗﺟزﺋﺗﻪ إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﯾﺿم ﻛل ﻗطﺎع ﻣﻧﻬم ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟ
ﻟﺗﺣدﯾد اﻷﺟزاء اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻬذا اﻟﺳوق ﯾﺗم ﺗﻘﺳﯾﻣﻪ ﺣﺳب ﻣﻌﺎﯾﯾر ﻣﻣﯾزات اﻟﺗﻲ ﻧﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺎ، و اﻟاﻟﺧﺻﺎﺋص و 
  .ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ طﺑﯾﻌﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ 
رص اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻛل ﻗطﺎع ﻣن اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﻓﻲ ﺣﯾن ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺗﺣدد ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ اﻟﻔو 
ﻲ ﯾﻣﻛن ﺧدﻣﺗﻬﺎ واﻟوﺻول إﻟﯾﻬﺎ، اﻟﺗﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻷﻛﺛر ﺟﺎذﺑﯾﺔ و أن اﻻﺳﺗﻬداف اﻟﺳوﻗﻲ ﯾﻣﻛﻧﻬﺎ ﻣن ﻣﻌرﻓﺔ ا
  .ﺳﻧﺗطرق إﻟﯾﻬﺎ ﻻﺣﻘﺎ و 
  :وﻗد ﺗم ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق ﺣﺳب اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
راﻓﯾﺔ ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﻣدن، ﺣﯾث ﯾﺗم ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﻣﻧﺎطق ﺟﻐ: اﻟﺟﻐراﻓﻲﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺣﺳب اﻟﻣﻌﯾﺎر  - 1
 .رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ن اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺟﻐراﻓﻲ ﯾﺣدد ﺣﺎﺟﺎت و ﻫو ﯾﻘوم ﻋﻠﻰ أ، و ...وﻻﯾﺎت
: ﺣﯾث ﯾﺗم ﺗﻘﺳﯾم اﻟﺳوق إﻟﻰ ﻗطﺎﻋﺎت ﻋﻠﻰ أﺳﺎس: اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﻲاﻟدﯾﻣوﻏراﻓﻲ و ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق ﺣﺳب اﻟﻣﻌﯾﺎر  - 2
اﻟﺣﺎﻟﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، ﺣﯾث ﯾﺗﻐﯾر اﻟﺳﻠوك اﻻﺳﺗﻬﻼﻛﻲ ﻟﻠﻔرد ﺣﺳب اﻟﻌواﻣل ﯾﺔ و ﻘﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋاﻟﺳن، اﻟدﺧل، اﻟطﺑ
  .اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ 
ﻋﺎت ﻣﺗﺟﺎﻧﺳﺔ، ﯾﻘﯾم ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة ﯾﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻗطﺎﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ و  ﺑﻌد أن: اﻻﺳﺗﻬداف :ﺛﺎﻧﯾﺎ
  . اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻌﻬﺎ ﻟﺧدﻣﺗﻬﺎوﯾﺧﺗﺎر اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و 






ﻫذا ﺣﺳب ﺗﻘدﯾرات و ، اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﺣﻠﯾل ﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻟﻘطﺎع اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﯾﻘومﻓﻘﺑل ﺗﺣدﯾد 
ﺑﻌدﻫﺎ ﺗﺄﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﯾواﺟﻬﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ، و ﺣﺟم اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺗﻲ اﻟﻣﺧﺗﺻﯾن ﻟﻘﯾﺎس اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﺗﻣل و  اﻹدارﯾﯾن
ﺗﺣﻘﯾق ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ و  ﺎﻟﺗﻔوقﻣرﺣﻠﺔ اﺧﺗراق اﻟﻘطﺎع اﻟﺳوﻗﻲ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﺳﻣﺢ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﺑ
  .دوﻟﯾﺎ 
ﻻرﺗﻔﺎع  ﯾﻌﯾش ﺳﻛﺎﻧﻬﺎ ﺑرﻓﺎﻫﯾﺔﺗﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟدﺧل اﻟﻣرﺗﻔﻊ ﻟﻸﻓراد و  ﻟﻘد اﺧﺗﺎر اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻸﺳواق اﻟﺗﻲ
ﻫذﻩ ﻠﻛﯾن ﯾﻬﺗﻣون ﺑﺎﻟﺟودة واﻟﺗﻐﻠﯾف وﯾﺗﻔﺎﻋﻠون أﻛﺛر ﻣﻊ اﻟﺗروﯾﺞ، و ﻫذﻩ اﻟﻔﺋﺔ ﻣن اﻟﻣﺳﺗﻬاﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻌﯾﺷﻲ ﻟﻬم، و 
ﯾﺄﺧذ ﺑﻌﯾن اﻻﻋﺗﺑﺎر ﻛذﻟك ﺣﺟم اﻟﺟﺎﻟﯾﺔ و  ،ﯾﺟﻌﻠﻪ أﻛﺛر ﺗﻔﺿﯾﻼﺳﺑﺔ ﻟﻬم و ﻟﻧاﻟﻌﻧﺎﺻر ﻫﻲ ﻣﺎ ﯾﻣﯾز اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎ
  .اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﻬﺎﺟرة 
اﻹﻣﺎرات و ﺎ اﯾطﺎﻟﯾو اﻧﺟﻠﺗرا و ﺑﻠﺟﯾﻛﺎ و ﻓرﻧﺳﺎ : اﻟﻛﺳﻛس ﻟﻛل ﻣنﻼ اﺧﺗﺎر اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺗﺻدﯾر اﻟﻌﺟﺎﺋن و ﻓﻣﺛ
ﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻬﺎ، ﻛﺎن واﻫﻲ دول ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ إﻟﻰ ﺣد ﻛﺑﯾر ﻣن ﺣﯾث اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﻣﻌﯾﺷﻲ ﻟﻠﺳاﻟﺳﻌودﯾﺔ وﻛﻧدا، و و 
  .رﻏﺑﺎت ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ إﻟﻰ ﺣد ﻛﺑﯾر واﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﯾﺗﻣﺗﻌون ﺑﺣﺎﺟﺎت و 
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ اﺧﺗﺎرﻫﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻﺳﺗﻬداف اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻏﯾر اﻟﻣﺗﻧوع، ﻓﻬو و 
ﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﻘوم ﺑﺗوﺟﯾﻪ ﻫذا ﻷﻧﻪ ﯾﻌﺗﺑر ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻧﺗﺟﺎت ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و ﯾوﺟﻪ ﻧﻔس اﻟﻣ
ﻣن ﺧﺻﺎﺋص ﻫذﻩ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺳﯾﺳﺗﻔﯾد ﻣن ﻘﻲ واﺣد ﻟﻛل اﻟﻘطﺎﻋﺎت اﻟﺳوﻗﯾﺔ، و ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾ
  .اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾﺣﺗﺎج ﻓﻘط ﻟدراﺳﺎت ﺳطﺣﯾﺔ ﻟﻬذﻩ اﻷﺳواق 
ي ﯾﻣﯾزﻫﺎ ﻋن اﻟذن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، و ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت ﻹﻋطﺎء ﺻورة ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ذﻫ ﻫو ﺑﻛل ﺑﺳﺎطﺔ ﺗﺻﻣﯾم: اﻟﺗﻣوﻗﻊ :ﺛﺎﻟﺛﺎ
  .اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ 
ﻓﻧظرا ﻻﺷﺗداد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻘطﺎع، أﺻﺑﺣت ﻛل ﻣﻧظﻣﺔ ﺗﺳﻌﻰ ﻟﺗﻣﯾﯾز 
  .اﻻﺧﺗﯾﺎر ﺑﯾن ﻫذﻩ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  ﻋﻧدﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻷن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك أﺻﺑﺢ أﻛﺛر وﻋﯾﺎ 
ﻣن ﺧﻼل  اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻓﻲ ذﻫن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻟدوﻟﻲﺞ و ﯾﻧﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ واﻟﻣﻧﺗﻓﺎﻟﺗﻣوﻗﻊ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ وﺿﻊ ﻣﻛﺎﻧﺔ ﻣﻌ
ﻟﻬذا ﯾرﻛز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﺟودة اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﺗﻊ ﺑﻬﺎ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻟﻠﺣﺻول رﺑط اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎﻟﻣزاﯾﺎ واﻟﻣﻧﺎﻓﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺣﻘﻘﻬﺎ ﻟﻪ، و 
  .ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ 
  






 ﻣﺟﻣﻊﻠاﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
وﺗﻌزﯾز ﯾﻌﺗﻣد اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﻫﻲ ، و ﻣﻌﻘوﻟﺔوﺑﺄﺳﻌﺎر رﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣﻪ ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﺗﻠﺑﻲ ﺣﺎﺟﺎت و ﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘدﯾﻣﻛﺎﻧﺗﻪ ﻓﯾﻬﺎ، و 
 :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺷرح ﻟﻬذﻩ اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻓﻲﺗﺗﻧﺎول ﻋﻧﺎﺻر اﻟﺗﺳوﯾق اﻷرﺑﻌﺔ، و 
ﻫو ﯾﻘوم ﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ واﺳﻌﺔ اﻻﺳﺗﻬﻼك، و ﺗﺗﻣﺛل ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗ :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﻲ :أوﻻ
  :ﺑﺈﻧﺗﺎج ﺗﺷﻛﯾﻠﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻫﻲ
 ؛Esss، Fsssاﻟﻣﻣﺗﺎز، اﻟﻌﺎدي،  :اﻟﺳﻣﯾد 
 ؛، ﻣﺗوﺳط، ﺧﺷن، اﻟﺳﻔﺔرﻗﯾق :اﻟﻛﺳﻛس 
  :اﻟﻌﺟﺎﺋن 
  ؛(ﺷﻌﯾرات  ، رﺷﺗﺔ،70ﺳﺑﺎﻗﯾﺗﻲ رﻗم ، 40ﺳﺑﺎﻗﯾﺗﻲ رﻗم )  طوﯾﻠﺔ -
ﻛود، ﺑﯾﻧﻲ، ﺣﻠزون، ﻣﻛروﻧﻲ، ﺳﺎرﺑﻧﺗﯾﻧﻲ، ﺻدﻓﺎت، ﻣﺣﻣﺻﺔ، ﺷﻌﯾرﯾﺔ ﻟﺳﺎن اﻟﻌﺻﻔور، ﺗﻠﯾﺗﻠﻲ، )  ﻗﺻﯾرة -
  ؛(ﻟواﻟب 
  ( .ﻛﺎﻧﯾﻠوﻧﻲ، ﻻزاﻧﯾﺎ، ﻓﺎرﻓﺎﻟﯾﻧﻲ  )ﺧﺎﺻﺔ  -
 ﺑﺄﺣﺟﺎم ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ؛ ﻣﻌﺟون اﻟطﻣﺎطم 
 ﺑﺎﻟﻔﻠﻔل اﻟﺣﺎر ﺑﺄﺣﺟﺎم ﻣﺧﺗﻠﻔﺔ؛ ﻣﻌﺟون اﻟﻬرﯾﺳﺔ 
 .ﻣرﺑﻰ اﻟﻣﺷﻣش، ﻣرﺑﻰ اﻟﺗﻔﺎح، ﻣرﺑﻰ اﻟﻔراوﻟﺔ  :ﻣرﺑﻰ اﻟﻔﺎﻛﻬﺔ 
أﻛﺛر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻣﺑﯾﻌﺎ ﻛﻣﺎ ذﻛرﻧﺎ ﺳﺎﺑﻘﺎ ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻣﺎ ﻋدا اﻟﺳﻣﯾد، و اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻫﻧﺎ ﯾﻘوم ﺑﺗﺻدﯾر ﻛل اﻟو 
  .اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻫو اﻟﻛﺳﻛس 
ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  ﻫذا ﻟﺗﻣﯾﯾزﻔس اﺳم اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت و ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈﻋطﺎء ﻧو 
ﯾﻌﺗﻣد ﻧﺟﺎح ﺎ أﻧﻬﺎ ﺗﻘﻠل ﻣن ﻣﺻﺎرﯾف اﻟﺗروﯾﺞ واﻹﻋﻼن، و ﺗﻣﻛﯾن اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻣن اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊ، ﻛﻣو 
ﺑﺗﻐﻠﯾف ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑطرﯾﻘﺔ ﻛﻣﺎ ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ  .اﻟﺟودة واﺣد ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟﺳﻠﻊﻫذﻩ اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻋﻠﻰ أن ﯾﻛون ﻣﺳﺗوى 
وﻟﻬذا ﯾﻣﻛن اﻟﻘول أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣﯾﯾز ﻣن أﺟل ﺑﻧﺎء ﺗﻣوﻗﻊ  ﻣﻣﯾزة ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ،
    .ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ أذﻫﺎن ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾﻪ ﻋن طرﯾق اﺳم ﻣﻣﯾز وﺗﻐﻠﯾف ﻣﻣﯾز 






واق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻊ اﻟﻣﺟﻣﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﺣﯾد ﻓﻬو ﯾﺻدر اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﻧﻔس ﻣواﺻﻔﺎﺗﻪ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻷﺳ
ﻫذا راﺟﻊ ﻟطﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻛوﻧﻬﺎ ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟرﯾﻪ ﯾﻛون ﻓﻲ اﻟﺗﺑﯾﯾن، و ﯾﻟذي ف ااﻟﺗﻌدﯾل اﻟطﻔﯾﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ، و 
ات اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻛذﻟك ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم وﺗﺣﻘﯾق وﻓرات ﻓﻲ ﺗﻛﺎﻟﯾف اﺳﺗﻬﻼﻛﯾﺔ ﻓﻬﻲ ﻻ ﺗﺗﺄﺛر ﻛﺛﯾرا ﺑﺎﻟﻣﺗﻐﯾر 
  .اﻟﺗطوﯾر اﻟﺑﺣث و 
ل ﻋﻼﻣﺗﻪ اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻋﻣر ﯾﻣﯾز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻋن ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟﺳﻠﻊ اﻷﺧرى اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺗﻣﻲ ﻟﻧﻔس اﻟﻔﺋﺔ ﻣن ﺧﻼ
ﻊ ﻧظﺎم اﻟﺗﻲ ﺗوﺣﻲ ﺑﺎﻟﺟودة، ﺣﯾث ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﺣﺳﯾن ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﺈﺗﺑﺎع ﻧظﺎم ﺟودة ﯾﻧطﺑق ﻣﺑن ﻋﻣر و 
أو اﻟﺧﺻﺎﺋص ( ﻟﺦ ا...اﻟذوق، اﻟﻠون، اﻟﻣﻛوﻧﺎت) ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟداﺧﻠﯾﺔ  اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، ﺳواء ﻓﻲ
 .ذﻟك ﺑﻬدف ﻛﺳب ﺛﻘﺔ اﻟﻌﻣﻼء اﻟﺧﺎرﺟﯾﯾن ، و (ﯾﺔ ، اﻟﻌﺑوة، اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺗﺟﺎر اﻟﻐﻼف) اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ
اﻟﺟودة ﻣﻔﺗﺎح اﻟﻧﺟﺎح واﻟﺗطور ﻷي ﻣﻧظﻣﺔ ﻷﻧﻬﺎ ﺗؤﻣن ﺑﻘﺎﺋﻬﺎ وﺗﻌطﯾﻬﺎ ﻣﯾزﺗﻬﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وﺗﺣﺎﻓظ ﻌﺗﺑر ﺗ :اﻟﺟودة -
ﻛﺎﺋن واﻟﻣواد وﻹﻧﺗﺎج ﺳﻠﻊ ﺑﻣواﺻﻔﺎت ﻗﯾﺎﺳﯾﺔ ﯾﺗطﻠب ﻧظﺎم إداري ﯾؤﻣن اﺳﺗﺧدام اﻟﻣوارد واﻟﻣ ،ﻋﻠﻰ ﺛﻘﺔ اﻟزﺑﺎﺋن
ﻫﻲ اﻟﻣواﺻﻔﺔ اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﺑﻧظم إدارة اﻟﺟودة،  0002/0009 OSIإن اﻟﻣواﺻﻔﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ . اﻗﺗﺻﺎدي وﻓﻌﺎلﺑﺷﻛل 
أي ﻣﻧظﻣﺔ ﺗرﯾد اﻟﺑﻘﺎء واﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﻻﺑد ﻟﻬﺎ ﻣن ﺗطﺑﯾق ﻫذﻩ اﻟﻣواﺻﻔﺔ وذﻟك ﻷن اﻟﺟودة ﻫﻲ اﻟﻣﻔﺗﺎح 
  . 1اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ إﻟﻰاﻟوﺣﯾد ﻟﻬﺎ ﻟﻠدﺧول 
ﻧوات ﻛﺛﯾرة ﻋﻠﻰ ﺗﻧﻣﯾﺔ ﻗدراﺗﻪ وﺧﺑراﺗﻪ ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، ﻟﯾﺻﺑﺢ اﻟﯾوم ﻋﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﺑر ﺳو 
راﺋدا ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋري ﻓﻲ ﻫذا اﻟﻘطﺎع ﻣن ﺧﻼل ﺗﻛﺛﯾف ﺟﻬودﻩ ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن وﻧﯾل رﺿﺎﻫم وﻛﺳب 
ﯾﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ وﻻﺋﻬم، ﻓﻬو ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣدﯾث اﻟﻣراﻓق اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ واﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠ
  .ﻟﻠوﺻول إﻟﻰ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺟودة اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ ﺑﻬدف اﻻﻧﺳﺟﺎم ﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟدوﻟﯾﺔ
ﯾدﻣﺞ اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻷدوات واﻟﺗﻘﻧﯾﺎت واﻟﺗدرﯾب ﻟﯾﺷﻣل ﺗﺣﺳﯾﻧﺎ ﻣﺳﺗﻣرا ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت داﺧل اﻟﻣﻧظﻣﺔ، ﺣﯾث 
ﻓﻘد ﻋﻣل ﻋﻠﻰ . اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﻰ أن ﯾﺻل اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ ﯾدﯾطﺑق اﻟﺟودة ﻓﻲ ﻛﺎﻓﺔ اﻟﻣراﺣل ﺑداﯾﺔ ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ إﻟ
اﻟﻌدﯾد ﻣن ﻣواﺻﻔﺎت اﻻﯾزو  ﻰﺗﺣﺻل ﻋﻠو ﺗﻘدﯾم أﺣﺳن وأﺟود اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوﯾﯾن اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ، 
  :، وﯾﻣﻛن ذﻛرﻫﺎ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ*OSI ( ) noitasidradnatS roF noitasinagrO lanoitanretnI
ﻧظﺎم إدارة اﻟﺟودة وﻫو ﻋﺑﺎرة ﻋن ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻛﺗوﺑﺔ أﺻدرﺗﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ : 1009 OSIﺷﻬﺎدة  -
ﺗﺣدد ﻫذﻩ اﻟﺳﻠﺳﻠﺔ وﺗﺻف اﻟﻌﻧﺎﺻر اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﻣطﻠوب ﺗواﻓرﻫﺎ ﻓﻲ ﻧظﺎم إدارة . 7891اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣواﺻﻔﺎت ﻋﺎم 
                                                           
   ،40، اﻟﻌدد 21ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻬﻧدﺳﺔ واﻟﺗﻧﻣﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻓﻲ اﻟﻌراق،  8002/1009 OSIاﻟرؤى اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺈدارة اﻟﺟودة ﻛﻔﺎﯾﺔ ﻋﺑود اﻟﺻﻔﺎر،  -1
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أو  –ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ( ﺳﻠﻊ وﺧدﻣﺎت)اﻟﺟودة اﻟذي ﯾﺗﻌﯾن أن ﺗﺻﻣﻣﻪ وﺗﺗﺑﻧﺎﻩ إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﻠﺗﺄﻛد ﻣن أن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬﺎ 
  . 1ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت وﺗوﻗﻌﺎت اﻟزﺑﺎﺋن –ﺗﻔوق 
ﻓﺎﻟﻬدف اﻷﺳﺎس ﻟﻧظﺎم إدارة اﻟﺟودة ﻫو ﺗوﻓﯾر اﻟﺿﻣﺎن ﻟﻠزﺑون ﻣن ﺧﻼل اﻟﻘﯾﺎم ﺑﺈﻧﺗﺎج اﻟﺳﻠﻊ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺗﻠﺑﻲ 
وأن أﻓﺿل طرﯾﻘﺔ ﻟﺗﺣﻘﯾق ذﻟك ﻫو ﺗوﺣﯾد اﻹﺟراءات وﺧﺻﺎﺋص ﻧظﺎم اﻟﺟودة . ﺑﺎﺗﻪ ووﻓق اﻟﻣﻘﺎﯾﯾس اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔﻣﺗطﻠ
  . 2أن اﻟﺟودة ﻣطﺑﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﻧظﻣﺔ اﻟذي ﯾﺿﻣن
ﻓﻘد ﻗﺎم ﺑﺗﻧﻔﯾذ  8002:1009 OSIوﺑﺎﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺳﺗﻧد ﺗطﺑﯾق ﻧظﺎم إدارة اﻟﺟودة ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﯾﺎر اﻟدوﻟﻲ 
اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﻟطرح ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن وﺗﺗطﺎﺑق ﻣﻊ اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ واﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ 
اﻟﻣﺣﺎﻓظﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻟﺟﻣﯾﻊ اﻟوﺳﺎﺋل، وﻫذﻩ اﻟﺷﻬﺎدة ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻧظﺎم دوري ﻣن أﺟل اﻟﺣﺻول و 
  .ﻋﻠﻰ ﻧظﺎم اﻟﺟودة اﻟﻣﺳﺟل
 ed emètsyS(  (ASMS) وﻫﻲ ﺗﻌﻧﻲ إدارة ﺳﻼﻣﺔ اﻟﻐذاء :OSI  00022: 5002ﺷﻬﺎدة - 
وﻫﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻌﻣﻠﯾﺎت اﻟﻣﺗﻧﺎﺳﻘﺔ ﻣوﺟﻬﺔ ﻟﺗﻣﻛﯾن  ) stnemila sed étirucés al ed tnemeganam
ﺗوﺣﯾد ﻠوﻗد ﺻدرت ﻋن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟ. 3إدارة اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻟﺿﻣﺎن ﺗطﺑﯾق ﺳﯾﺎﺳﺗﻬﺎ وأﻫداﻓﻬﺎ ﺑﻛﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ
، وﻫﻲ ﻧﺗﯾﺟﺔ ﻟﺳﻠﺳﻠﺔ ﻣن اﻟﺗطورات وﺗراﻛم اﻟﺧﺑرة ﺟراء ﺗطﺑﯾق ﺗوﺻﯾﺎت ﻟﺟﻧﺔ 5002ﻓﻲ ﻋﺎم  OSI ﻲاﻟﻘﯾﺎﺳ
واﻟﺗﻲ ﻋرﻓت ﺑﺎﺳم  3991اﻟﺻﺎدرة ﻋﺎم   noissimmoC suiratnemilA xedoCاﻟﻛودﻛس اﻟﻣﻧﺗﺎرﯾوس 
" ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻣﺧﺎطر وﻧﻘطﺔ اﻟﺗﺣﻛم اﻟﺣرﺟﺔ " أي   tnioP lortnoC lacitirC & sesylanA drazaH
  .4ﻟﻬذﻩ اﻟﻣواﺻﻔﺎت OSI، اﻟﺗﻲ اﺳﺗﺧدﻣت ﻋﻠﻰ ﻣدار اﻟﺳﻧوات اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﻋﻠﻰ إﺻدار ﻣﻧظﻣﺔ PCCAHواﺧﺗﺻﺎرا 
                                                           
وﻫﻲ ﻛﻠﻣﺔ إﻏرﯾﻘﯾﺔ ﯾﻌﻧﻲ ﺑﻬﺎ اﻟﺗﺳﺎوي أو اﻟﺗﻛﺎﻓؤ، وﺗﺷﯾر ﺣروﻓﻪ اﻟﺛﻼﺛﺔ اﻷوﻟﻰ إﻟﻰ ﻣﻌﻧﻰ اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ( SOSI)ﻣن ﺗﻌﺑﯾر اﻟـ ( OSI)ﻛﻠﻣﺔ اﺷﺗﻘت *
وأﺳﺳت ﻫذﻩ اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻓﻲ إﻋﻘﺎب . ﻣﻣﺛﻠﺔ ﺑﺎﻟﻬﯾﺋﺔ اﻟﻣﻌﻧﯾﺔ ﺑﺈﺻدار اﻟﻣواﺻﻔﺎت   noitasinagrO noitasidradnatS lanoitanretnI (OSI)ﻟﻠﺗﻘﯾﯾس 
  .ﻣﺗﺧذة ﻣن ﻣدﯾﻧﺔ ﺟﻧﯾف ﻓﻲ ﺳوﯾﺳرا ﻣﻘرا ﻟﻬﺎ  7491دوﻟﺔ ﻓﻲ ﻟﻧدن، ﻓﯾﻣﺎ ﺑﺎﺷرت ﻋﻣﻠﻬﺎ ﻫﺎم  52ﺑﻌد ﻟﻘﺎء ﺿم وﻓد   6491اﻟﺣرب اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﻋﺎم
، 30، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺳﺗﺷﻔﻰ اﻟﻛﻧدي: اﻟﺟودةدور اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻓﻲ ﺗطﺑﯾق إدارة ﻋﺑد اﷲ إﺑراﻫﯾم،  -1
  . 70: ، ص0102، 61اﻟﻌدد 
، ﻣﺟﻠﺔ ﻟﺗﻘوﯾم اﻷداء ﻓﻲ ﻣﻌﻣل اﺳﻣﻧت ﻛرﻛوك( 1009 OSI: 0002)اﺳﺗﺧدام اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻘﯾﺎﺳﯾﺔ ﻣﺣﻣد ﻓﺗﺣﻲ ﺷﺎﻛر، ﺳوزان ﻋﺑد اﻟﻐﻧﻲ ﻋﻠﻲ،  -2
  . 30: ، ص0102، 10، اﻟﻌدد 50ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻛرﻛوك ﻟﻠدراﺳﺎت اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
 . 6102/11/90, fdp.RONFA_NOITATNESERP_00022_OSI/fdp/GMI/rf.seenerypidim.www//:ptth -3
  ﯾﺔ، ﻣوﺳوﻋﺔ اﻟﺟﻬﺎت اﻟﺣﺎﺻﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﺷﻬﺎدات ﻧظم اﻹدارة ﻓﻲ اﻟدول اﻷﻋﺿﺎء ﻟﻬﯾﺋﺔ اﻟﺗﻘﯾﯾس، ﻫﯾﺋﺔ اﻟﺗﻘﯾﯾس ﻟدول ﻣﺟﻠس اﻟﺗﻌﺎون ﻟدول اﻟﺧﻠﯾﺞ اﻟﻌرﺑ -4
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واﻟﺗﻲ ﺗﻌﻧﻲ اﻟﻣطﺎﺑﻘﺔ (( 20)اﻧظر اﻟﻣﻠﺣق رﻗم ) ﺑراز اﻟﺷﻬﺎدات اﻟﻣﺗﺣﺻل ﻋﻠﯾﻬﺎ إﯾﺣرص اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ و 
أﻣﺎم زﺑﺎﺋﻧﻪ ﻟﯾﺣﻘق اﻟﻣزﯾد ﻣن اﻟﻣﺻداﻗﯾﺔ واﻟطﻣﺄﻧﯾﻧﺔ، وﻫو ﯾﻌﺗﺑرﻫﺎ ﻛﺳﻼح ﺗﻧﺎﻓﺳﻲ  ﻟﻠﻣواﺻﻔﺎت واﻟﺷروط اﻟﺻﺣﯾﺔ
  .ﻣﻬم ﯾﺳﺗﺧدﻣﻪ ﻟﯾﺣﻘق اﻟﺗﻣﯾز واﻟرﯾﺎدة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟدوﻟﯾﺔ 
اﻟﻌﻠب اﻟﻣﺻﻧوﻋﺔ ﻣن اﻟﺣدﯾد واﻟﻌﺟﺎﺋن، و ﻣﺎ ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﺗﻐﻠﯾف ﻓﯾﺳﺗﺧدم اﻷﻛﯾﺎس ﻟﺗﻐﻠﯾف اﻟﻛﺳﻛس  ﻓﻲو 
ﺣن وﻓﻲ ﻧﻔس ﻫذا ﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺧﺎﺻﺔ أﺛﻧﺎء ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺷواﻟﻬرﯾﺳﺔ واﻟﻣرﺑﻰ، و ن اﻟطﻣﺎطم ﻟﺗﻐﻠﯾف ﻛل ﻣن ﻣﻌﺟو 
  .دوﻟﯾﺎ اﻟوﻗت ﯾﻛون ﺟذاﺑﺎ، وﻫو ﻧﻔس اﻟﺗﻐﻠﯾف اﻟﻣﺳﺗﺧدم ﻣﺣﻠﯾﺎ و 
: ﻫو ﯾﺿم اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻔرﻧﺳﯾﺔ، و اﻟن ﻣوﺣد ﻣﻛﺗوب ﺑﺎﻟﻠﻐﺗﯾن اﻟﻌرﺑﯾﺔ و ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻛذﻟك ﺗﺑﯾﯾو 
اﻟﺻﻼﺣﯾﺔ، ﺷروط اﻟﺣﻔظ، رﻗم اﻟﻬﺎﺗف أو اﻟﻔﺎﻛس، اﻟﻣﻛوﻧﺎت  ﻣدةﻣﺔ، اﻟوزن اﻟﺻﺎﻓﻲ، ﺗﺎرﯾﺦ اﻟﺻﻧﻊ و اﻟﻌﻼ
  .اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣوﺟﻬﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر ﯾﺿﺎف ﻟﻬﺎ اﻟرﻗم اﻟﺗﺳﻠﺳﻠﻲ ﺔ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻟﻧﺳب، و اﻟرﺋﯾﺳﯾ
ﻫذا ﯾﻘﯾد اﻟﻧطﺎق ﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻛﺑﯾرة ﻟﻠﻐﺎﯾﺔ و ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﯾ :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﻲ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
ﻫﻧﺎك ﺣﺳﺎﺳﯾﺔ ﻟﻠﺳﻌر ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن، ﻓﺎﻟﺳﻌر ﯾﻌﺑر ﻋن اﻟﻣوﻗﻊ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺞ ﻟﻬذا ﻓﺎﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺳﻌري أي 
  .ﻟدﯾﻪ ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﺑﻣﺎ ﯾﺗﻔق ﻣﻊ ﻣﻛﺎﻧﺗﻪ اﻟﺗﻲ ﺗﻔرض ارﺗﻔﺎع اﻷﺳﻌﺎر اﻟﺗﻲ ﺗﻧﺳﺟم ﻣﻊ ﺿﻣﺎن ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺞ 
ن اﻻﻋﺗﺑﺎر اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف، ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈﺗﺑﺎع ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗﺳﻌﯾرﯾﺔ ﺗﺗﻼءم ﻣﻊ اﻟﺳوق اﻟﺗﺻدﯾري، ﺣﯾث ﯾﺄﺧذ ﺑﻌﯾو 
 .ﺳوق ﻛذﻟك طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷو ( أﻋﻠﻰ أو أﻗل ﻣن اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن )  ﺣﺟم اﻟطﻠب، ﻣﺟﺎراة أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن
دف اﻟﺗوﻏل ذﻟك ﺑﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ، ﺑﻬول ﻣرة ﯾﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوﻏل و ﻓﺎﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻧد دﺧوﻟﻪ ﻟﻠﺳوق ﻷ
أﻣﺎ ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ وﺟود ﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  .ﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﻻﻗﺗﻧﺎء ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪدﻓﺟدد و ﻓﻲ اﻟﺳوق أﻛﺛر ﻓﺄﻛﺛر وﺟذب ﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن 
ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺗﺻدﯾري، ﻓﯾﺗم ﺗﺣدﯾد اﻷﺳﻌﺎر ﺣﺳب أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن آﺧذﯾن ﺑﻌﯾن اﻻﻋﺗﺑﺎر ﻋددﻫم ﺷدﯾدة 
  .طﺑﯾﻌﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺳوﻗﺔ  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣزاﯾﺎﻫم اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔو ﻗدراﺗﻬم و 
اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ أﺳﻌﺎر اﻟﻣواد  ﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل اﻟزراﻋﻲ ﯾﻣﻛﻧﻪ ﻣناﻟﺟدﯾر ﺑﺎﻟذﻛر أن ﺗوﺟﻪ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻼو 
طرح ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﺄﺳﻌﺎر ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻷﺳواق ا ﯾؤدي إﻟﻰ اﻟﺗﺣﻛم ﻓﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف و ﻛل ﻫذاﻟﺧﺎم وﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت، و 
  .اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ 
اﻟﺗﻲ ﻣن ﺧﻼﻟﻬﺎ ﯾﺗم ﻧﻘل اﻟﺳﻠﻊ  اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﯾﻣﺛلﺎﻟﺗوزﯾﻊ ﻓ ﻛﻣﺎ ذﻛرﻧﺎ ﺳﺎﺑﻘﺎ :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﻲ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
ﻣﺣﻠﯾﺎ ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻰ ﻣﻛﺎن اﺳﺗﻬﻼﻛﻬﺎ واﺳﺗﻌﻣﺎﻟﻬﺎ، و اﻟﺧدﻣﺎت ﻣن ﻣﻛﺎن إﻧﺗﺎﺟﻬﺎ إﻟو 
اﻟﻣﻛﺛف، ﻓﻬو ﯾﺳﻌﻰ ﻟﺗواﺟد ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ أﻧﺣﺎء اﻟوطن أي اﻟوﺻول إﻟﻰ ﺗﻐطﯾﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﺷﺎﻣﻠﺔ، ﺣﯾث ﯾوﻛل 






ﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗوطﯾد ﯾﺞ ﺑﻧﻔﺳﻪ وﯾﺗﺣﻣل ﺗﻛﻠﯾف اﻟﻧﻘل، و اﻟذي ﯾﺗوﻟﻰ ﻧﻘل اﻟﻣﻧﺗ ﺟر اﻟﺟﻣﻠﺔﺎﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻟﺗ
ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﺗﺧزﯾن ﻓﯾﺗﺣﻣﻠﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺣﯾث ﯾﻣﺗﻠك وﻛﺳب وﻻﺋﻬم ﻣن ﺧﻼل اﻟﺧﺻوﻣﺎت واﻻﻣﺗﯾﺎزات، و اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻌﻬم 
ﺎﻟﯾف ﻣﺎ ﯾﺧص ﺗﻛ واﺟﻬﺔ اﻟﺗﻘﻠﺑﺎت ﻓﻲ اﻟطﻠب، أﻣﺎ ﻓﻲﻫذا ﻟﻣاد اﻷوﻟﯾﺔ واﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻﻧﻌﺔ و ﻣﺧﺎزن ﻟﺗﺧزﯾن اﻟﻣو 
  .ﺗﻌﺎﻣﻠﻪ ﻣﻊ وزارة اﻟدﻓﺎع ﻓﻬو ﯾﺗوﻟﻰ إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻟﻬذا ﺳﯾﺗﺣﻣل ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل 
ﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻊ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟدول اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ، ﺣﯾث ﯾﺗﻌﺎﻗد ﻣﻊ ﻣوزﻋﯾن أﺟﺎﻧب ﻓﻲ اﻟدول ﯾدوﻟﯾﺎ و 
ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت إﻟﻰ إادارة اﻟﺗﺻدﯾر ﻫﻲ اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻛﻔل ﺑﻣﻬﻣﺔ إﯾﺻﺎل و اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺗوﻛل ﻟﻬم ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ، 
ﺗوﻟﻰ اﻟﻣوزع اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻣﻬﻣﺔ ﯾﻫذا ﺣﺳب ﺷروط اﻟﻌﻘد، أﻣﺎ إذا ﻟم ﯾﻛن ﻣﺷروطﺎ ﻓﻲ اﻟﻌﻘد ﻓاﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ و 
  .إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﻧﻔﺳﻪ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ 
ﻌﺎر، اﻷﺳﯾر ﻓﻲ ﻛل ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻛﻣﯾﺎت و ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟطﻠﺑﯾﺎت ﻹدارة اﻟﺗﺻدوﯾوﻛل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﻔﺎوض و 
 .اﻟﺗﻌﺎﻗدات ﻣﻬﻣﺔ ﻣﺗﺎﺑﻌﺔ وﺗﺳوﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻣﺳﺗﻧدﯾﺔ ﺣﺳب اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت و  ﻛﻣﺎ ﺗوﻛل ﻟﻬﺎ
إﻟﻰ ﺗزوﯾد ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﻬدف ﺞ اﻟﺟﻬود اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺗﻲ ل اﻟﺗروﯾﺛﯾﻣ :إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ: راﺑﻌﺎ
ﻫﻧﺎك ﻋدة وﺳﺎﺋل ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﯾﻣﻛن أن ﺑﻪ، و  ٕاﻗﻧﺎﻋﻪرة اﻫﺗﻣﺎﻣﻪ و ٕاﺛﺎﺞ و ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﺎﻟﻣﻧﺗاﻟﻼزﻣﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت 
ﯾﻬﺗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺗﺻﻣﯾم اﻟﺧﺎرﺟﻲ ﺑﻬدف ﻟﻬذا اﻹﻋﻼن ﻫو اﻟﻌﻧﺻر اﻷﻛﺛر ﺗﺄﺛﯾرا ﻓﻲ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، ﺗﻘوم ﺑﻬﺎ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، و 
ﻓﻬو وﺑﻐﯾﺔ اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﯾﺷﺎرك ﻓﻲ ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻔﻌﺎﻟﯾﺎت واﻷﻧﺷطﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ،  ﺟذب اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن،
ذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻋدة ﻗﻧوات، اﻻﻧﺗرﻧت ﻣن ﺧﻼل اﻟﻔﺎﯾس ﺑوك، اﻟﺗﻠﻔزﯾون و : ﻲﺗﺗﻣﺛل ﻓة وﺳﺎﺋل ﻟﻺﻋﻼن ﯾﺳﺗﺧدم ﻋد
ﻓﻲ و . اﻟﺦ ... ﻣطﺑوﻋﺎتواﻟ واﻟﻠوﺣﺎت اﻟﻣﺗﺣرﻛﺔ اﻟﻣﻠﺻﻘﺎت ﻛﻣﺎ ﯾﺳﺗﺧدمواﻟﺟراﺋد اﻹذاﻋﺔ، اﻟﺻﺣف ﺑﺎﻻﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ 
ﻧﺗﺞ ﻓﻲ ﻓرﻧﺳﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟرادﯾو ﻋن اﻟﻣ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗﻛﻔل اﻟﻣوزع اﻷﺟﻧﺑﻲ ﺑﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗروﯾﺞ، ﺣﯾث ﻗﺎم ﺑﺎﻹﻋﻼن
ﺗذوق طﺑق اﻟﻛﺳﻛس ﻛﻣﺎ ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻌﯾﻧﺎت اﻟﻣﺟﺎﻧﯾﺔ و . ﻔﺎرة اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻓﻲ ﻓرﻧﺳﺎﻗﺎم ﺑرﻋﺎﯾﺔ ﻋﯾد اﻟﻣﺟﺎﻫد ﻓﻲ اﻟﺳو 
  .اﻟﻣطﺑوخ ﺑﺎﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺄﺳﻠوب ﻟﺗﻧﺷﯾط ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ 
ﻛرة اﻟﯾد، ﻓﻬو ﯾق اﻟوطﻧﻲ اﻟﺟزاﺋري ﻟﻛرة اﻟﻘدم و ﺑﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﻔر ﻓﻲ إطﺎر إﻗﺎﻣﺔ ﻋﻼﻗﺎت ﻋﺎﻣﺔ ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ و 
ﻟﻠذﻛور ( BHAF)ﻫو ﺷرﯾك ﻓﻲ إﺗﺣﺎد ﻛرة اﻟﯾد اﻟﺟزاﺋري اﻟﺟزاﺋري ﻟﻛرة اﻟﻘدم، و  اﻟراﻋﻲ اﻟرﺳﻣﻲ ﻟﻠﻣﻧﺗﺧب
ﺑرازﯾل ﻟﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺧب اﻟوطﻧﻲ، اﻹﻧﺎث، ﻓﻘد ﻗﺎم ﺑﺈرﺳﺎل ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن ﻣوظﻔﯾﻪ ﻟﺣﺿور ﻧﻬﺎﺋﯾﺎت ﻛﺄس اﻟﻌﺎﻟم ﺑﺎﻟو 
ﻣﺣﻣود، ﻛﻣﺎ ﯾراﻓق ﺑن ﻋﻣر  ﻲأﺳﺎﺗذﺗﻬم ﺑﺛﺎﻧوﯾﺔ ﺑوﻋﺎﺗاﻟﻧﺎﺟﺣﯾن ﻓﻲ ﺷﻬﺎدة اﻟﺑﻛﺎﻟورﯾﺎ و  وم ﺑﺗﻛرﯾم اﻟطﻠﺑﺔﻛذﻟك ﯾﻘو 
ﻟﺟﺎﻣﻌﺎت ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ أﻧﺣﺎء اﻟﺷﺑﺎب ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗدرﯾب ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻌﺎﻟﻲ، ﻓﻬو ﺷرﯾك ﻓﻲ اﻟﻌدﯾد ﻣن ا






اﻷﻋﻣﺎل، ﻓﻬذا ﻫو اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻟﺣﻘﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣﺑﺎدرات اﻟراﻣﯾﺔ إﻟﻰ ﺗﻌزﯾز رﯾﺎدة اﻟﺑﻼد، وﯾدﻋم اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻟﺑراﻣﺞ و 
  .اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل 
ﺧﺎﺻﺔ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و  اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻻﺷﺗراك ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗروﯾﺟﯾﺔﯾﻘوم و 
اﻟﻬدف ﻣن وراء ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻹذاﻋﺔ واﻟﻣﺣﻼت، و  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻘدﯾم إﻋﻼﻧﺎت اﻟﻣﻘﺎﻣﺔ ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ،
  :ﺎط اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﻫذا ﻧﻠﺧﺻﻪ ﻓﻲ اﻟﻧﻘ
 ﻛﺳب زﺑﺎﺋن ﺟدد؛اﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ و  
 إﻗﺎﻣﺔ ﻋﻼﻗﺎت ﻣﻊ ﻣوزﻋﯾن أﺟﺎﻧب ﻟﻠﺗوﻏل إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ 
 ﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻬم؛اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن وﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻬم و  
 اﻟﺑﺣث ﻋن ﻓرص ﺟدﯾدة ﻟﻠﺗﻌﺎﻗد ﻣﻊ وﻛﻼء ﺟدد أو ﻣوزﻋﯾن؛ 
 .اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺔ اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ آﺧر اﻟﺗطورات  
  :ﻣن ﺑﯾن اﻟﻣﻌﺎرض اﻟﺗﻲ ﺷﺎرك ﻓﯾﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻫﻲو 
 . 4102و 0102ﺑﺑﺎرﯾس ﻓرﻧﺳﺎ ﻋﺎﻣﻲ  LAISﻣﻌرض ﺳﯾﺎل  
 . 2102ﻋﺎم  DOOF FLOGﻣﻌرض دﺑﻲ  
  .6102و 3102و 2102و 1102ﻣﻌرض اﻟﺟزاﺋر ﻋﺎم  
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﺗم ﺗﻘﯾﯾم ﻗﺑل اﻗﺗراح اﻟﺗوﺟﻬﺎت : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻘﺗرﺣﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊاﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻹ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث
  .اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ واﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻷﻫداف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻪ 
ﻣن ﺧﻼل ﺗﻘﯾﯾﻣﻧﺎ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ اﺳﺗﺧﻠﺻﻧﺎ : ﺗﻘﯾﯾم اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ: أوﻻ
  :اﻟﻣﻼﺣظﺎت اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
  ؛ﻏﯾﺎب ﺗﻔﻛﯾر اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ - 
  ؛ﻟﻠﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻏﯾﺎب ﺗﺣﻠﯾل - 
  اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﺎﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺟﻬل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻸﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ؛ﻣﺳﺗورد اﻷﺟﻧﺑﻲ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ و ﻧظرا ﻟﺗﻛﻔل اﻟ - 
  ﻋدم اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ - 






  ٕاﻫﻣﺎل اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ؛اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑﺎﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﺣﻠﻲ و  - 
  اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ﻧﻘص اﻟﺧﺑرة اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟدى اﻟﻣﺻدرﯾن و ﻧﻘص  - 
   :واﻟﺗﻲ ﺗﻛﻣن ﻓﻲ: اﻷﻫداف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
  زﯾﺎدة اﻟﺗوﺳﻊ ﻣﺣﻠﯾﺎ واﻟﺗﻐﻠﻐل أﻛﺛر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ -
  ت؛اﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ ورﻓﻊ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺻﺎدر  - 
  اﻟﻣوردون، اﻟﻣﻧﺗﺟون ووﻛﻼء اﻟﺗﺧزﯾن؛: ﺗوطﯾد اﻟﻌﻼﻗﺎت ﺑﯾن ﻣﺧﺗﻠف اﻟﻣﺗﻌﺎﻣﻠﯾن - 
  اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑون وﻛﺳب وﻻﺋﻪ؛ - 
  اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر ﻓﻲ اﻟﻣراﻓق اﻟزراﻋﯾﺔ؛ - 
  ؛ﺟدﯾدة ﻟﺗطوﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﺣﺎﻟﯾﺔ واﺑﺗﻛﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدةاﺳﺗﺧدام ﺗﻘﻧﯾﺎت  - 
  ﻓﺗﺢ ﺧطوط إﻧﺗﺎج ﺟدﯾدة؛  - 
  اﻟوﺻول ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم؛ - 
   .ﺗوﺳﯾﻊ وﺗطوﯾر اﻟﻣﺧﺎزن  - 
ﯾﺗطﻠب ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣﻘوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺗﺳﺎﻋد اﻟﻣﻧظﻣﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻧﺟﺎح، واﻟﺷﻛل اﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ إن 
اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن اﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻘﺗرﺣﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﺿﻣن ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﺗﺣﻘﯾق ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﻟﻧﺟﺎح واﻻﺳﺗﻣرار ﻓﻲ 












  ﻣﻘوﻣﺎت اﻟﻧﺟﺎح ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.51)ﺷﻛل رﻗم 
   
  . إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔﻣن : اﻟﻣﺻدر
  ﺷرح ﻣﻘوﻣﺎت اﻟﻧﺟﺎح ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.61)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﺟودة  اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ  اﻹدارة
  . ﺗوﺟﻪ دوﻟﻲ ذات -
وﺟود ﻗﺳم ﺧﺎص ﺑﺎﻹﺷراف ﻋﻠﻰ  - 
  .اﻷﻧﺷطﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ 
  .روح اﻟﻣﺧﺎطرة  - 
  .اﻟﻣﻬﺎرة واﻟﻛﻔﺎءة  - 
ﻗرارات ﺳﻠﯾﻣﺔ ﻣﺑﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ دراﺳﺔ  - 
  .اﻷﺳواق 
  .ﻣﺣور اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺟﻌل اﻟﻌﻣﯾل  - 
  .ﻓﻲ اﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر اﻟﻛﻔﺎءة  -
اﻟﯾﻘظﺔ واﻻﺳﺗﻌداد اﻟداﺋم ﻟﻣواﺟﻬﺔ  - 
  .اﻟﺗﻐﯾرات 
وﻓرة اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺧﺎﺻﺔ وأن  - 
  .اﻟﻣﻌﻠوﻣﺔ ﻫﻲ ﻣورد اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ 
  .دﻋم ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺻﻧﻊ اﻟﻘرار  - 
ﺗﺳﻬﯾل اﻟﺗﻌﺎﻣﻼت ﺑﯾن ﻣﺧﺗﻠف  - 
  .اﻷطراف 
ﺗﻘﻠﯾص اﻟﻌواﺋق وﺳرﻋﺔ اﻟوﺻول  - 
  .إﻟﻰ اﻟزﺑون 
ﻗﯾﻣﺔ ﻣﺿﺎﻓﺔ واﺧﺗﺻﺎر اﻟوﻗت  - 
  .واﻟﺟﻬد 
  .ﺷرط ﺿروري ﻟﻠﺗﺑﺎدل اﻟدوﻟﻲ  -
ﺳﻼح اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺣﺻول ﻋﻠﻰ  - 
  .ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ 
  .ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻣﯾز ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت  - 
  .ﺗﻌزﯾز اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ  - 
  .ﺗﺿﻣن اﻟﺑﻘﺎء واﻻﺳﺗﻣرار  - 
  .ﺿﻣﺎن ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك  - 













  اﻟﻣﻧﻬﺟﻲ ﻟﻠدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ اﻹطﺎر: اﻟﻣﺑﺣث اﻟﺛﺎﻟث
ﻰ اﻟﺟﺎﻧب اﻟﻣﯾداﻧﻲ وﻫذا ﺑﻐﯾﺔ اﻟﺗﻌﻣق ﻓﻲ أﺑﻌﺎد اﻟدراﺳﺔ وﺗﺣدﯾد اﻟﻌﻼﻗﺎت ﺑﯾن ﻣﺗﻐﯾراﺗﻬﺎ، ارﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟ
  .ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷدوات اﻟﺑﺣﺛﯾﺔ أﻫﻣﻬﺎ اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن  ﺑﺎﺳﺗﺧدام
  ﻣﻧﻬﺟﯾﺔ اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻷول
واﻟذي ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﻧﺳﺗطﯾﻊ دراﺳﺔ ﺟﻣﯾﻊ  ،*دراﺳﺔ اﻟﺣﺎﻟﺔﻣﻧﻬﺞ ﺗم اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻓﻲ اﻟﺟﺎﻧب اﻟﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻋﻠﻰ 
ﺟواﻧب اﻟﻣوﺿوع واﻟﺗﻌﻣق ﻓﯾﻬﺎ، وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺣﺻول ﻋﻠﯾﻬﺎ ﻣن اﻟزﯾﺎرات اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ 
 . اﻟﺗﻲ أﺟرﯾت  ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣﺣل اﻟدراﺳﺔ ﻹﺟراء اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ واﻟﺗوﺻل إﻟﻰ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣطﻠوﺑﺔ 
  وﺳﺎﺋل اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ : اﻟﻔرع اﻷول
ﯾﺗطﻠب اﻟﻣﻧﻬﺞ اﻟﻣﺗﺑﻊ ﻓﻲ دراﺳﺗﻧﺎ اﺳﺗﺧدام أدوات ووﺳﺎﺋل ﺗﻣﻛﻧﻧﺎ ﻣن اﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣراد 
ﻛﺄداة أﻛﺛر ﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﻠﺗﺣﻠﯾل وﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟدراﺳﺔ، ﻛﻣﺎ ﺗم اﻻﻋﺗﻣﺎد  اﻻﺳﺗﺑﺎﻧﺔﺟﻣﻌﻬﺎ، ﺣﯾث ارﺗﺄﯾﻧﺎ إﻟﻰ اﺳﺗﺧدام 
وﺳﺎﺋل ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﻫﻲ ﻣﻼﺣظﺔ ﺑﺳﯾطﺔ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲ ﻣﻼﺣظﺔ واﻟﺗﻲ ﺗﻌد وﺳﯾﻠﺔ ﻫﺎﻣﺔ ﻣن اﻟﻣﻼﺣظﺔ ﻋﻠﻰ 
اﻟظواﻫر ﻛﻣﺎ ﺗﺣدث ﺗﻠﻘﺎﺋﯾﺎ ﻓﻲ ظروﻓﻬﺎ اﻟطﺑﯾﻌﯾﺔ دون إﺧﺿﺎﻋﻬﺎ ﻟﻠﺿﺑط اﻟﻌﻠﻣﻲ، وﺑدون اﺳﺗﺧدام أدوات دﻗﯾﻘﺔ 
اﻟﺗﻲ ﺗﻣت ﻣﻊ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن إطﺎرات  **اﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ . 1ﻟﻠﻘﯾﺎس ﻟﻠﺗﺄﻛد ﻣن دﻗﺔ اﻟﻣﻼﺣظﺔ وﻣوﺿوﻋﯾﺗﻬﺎ
    .اﻟﻣﺟﻣﻊ 
ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔ اﺳﺗطﺎﻋت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ إﻗﻧﺎع اﻟﻣﺑﺣوﺛﯾن ﺑﺎﻷﻫﻣﯾﺔ اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ واﻟﻌﻣﻠﯾﺔ ﻟﻠﺑﺣث، ﻓﻘد ﺗم اﺳﺗﺧدام 
ﻣن ﺧﻼل أﺳﺋﻠﺔ ﺗم ﺗﻌدﯾﻠﻬﺎ ﺑﺣﯾث ﺗﺗﻧﺎﺳب ﻣﻊ اﻟﻣﺑﺣوﺛﯾن ﻟﺗﺷﺟﯾﻌﻬم ﻟﻠﺗﻌﺑﯾر ﻋن آراﺋﻬم اﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻏﯾر اﻟﻣﻘﻧﻧﺔ 
 .ﺑﺣرﯾﺔ وﺑﻛل ﺗﻠﻘﺎﺋﯾﺔ 
                                                           
اﻟﺟزﺋﯾﺎت ﻣن ﺣﯾث ﻋﻼﻗﺗﻬﺎ  ﯾﻌﺗﺑر ﻣﻧﻬﺞ دراﺳﺔ اﻟﺣﺎﻟﺔ ﻣﻧﻬﺟﺎ ﻣﺗﻣﯾزا ﯾﻘوم أﺳﺎﺳﺎ ﻋﻠﻰ اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑدراﺳﺔ اﻟوﺣدات اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﺑﺻﻔﺗﻬﺎ اﻟﻛﻠﯾﺔ ﺛم اﻟﻧظر إﻟﻰ *
ﺔ ﺛم ﺗﺣﻠﯾل ﻧﺗﺎﺋﺟﻬﺎ ﺑﻬدف ﺑﺎﻟﻛل اﻟذي ﯾﺣﺗوﯾﻬﺎ، ﺑﻬدف ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت واﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺗﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟوﺿﻊ اﻟﻘﺎﺋم ﻟﻠوﺣدة، وﺗﺎرﯾﺧﻬﺎ وﺧﺑراﺗﻬﺎ اﻟﻣﺎﺿﯾﺔ، وﻋﻼﻗﺎﺗﻬﺎ ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺋ
ﻣﻲ إﻟﯾﻪ ﻫذﻩ اﻟﺣﺎﻟﺔ أو اﻟوﺣدة، ﺑﺷرط أن ﺗﻛون اﻟﺣﺎﻟﺔ ﻣﻣﺛﻠﺔ اﻟوﺻول إﻟﻰ ﺗﻌﻣﯾﻣﺎت ﯾﻣﻛن ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟوﺣدات اﻟﻣﺗﺷﺎﺑﻬﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟذي ﺗﻧﺗ
أﺳس ﻓﺎطﻣﺔ ﻋوض ﺻﺎﺑر، ﻣﯾرﻗت ﻋﻠﻰ ﺧﻔﺎﺟﺔ، : وﻟﻼﺳﺗزادة ﺣول اﻟﻣوﺿوع ﯾﻣﻛن اﻻطﻼع ﻋﻠﻰ اﻟﻣرﺟﻊ اﻟﺗﺎﻟﻲ. ﻟﻠﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟذي ﯾراد ﺗﻌﻣﯾم اﻟﺣﻛم ﻋﻠﯾﻪ 
 . 69: ، ص2002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، ﻣﺻر، وﻣﺑﺎدئ اﻟﺑﺣث اﻟﻌﻠﻣﻲ
  . 441: ، ص2002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳس وﻣﺑﺎدئ اﻟﺑﺣث اﻟﻌﻠﻣﻲﻓﺎطﻣﺔ ﻋوض ﺻﺎﺑر، ﻣﯾرﻗت ﻋﻠﻰ ﺧﻔﺎﺟﺔ،  -1
ﻣﺎ أﻋد اﻟﺑﺎﺣث ﺧطﺔ ﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔ ﻫﻲ ﻣﺣﺎدﺛﺔ ﻣوﺟﻬﺔ ﺑﯾن اﻟﻘﺎﺋم ﺑﺎﻟﻣﻘﺎﺑﻠﺔ وﺑﯾن ﺷﺧص آﺧر أو ﻋدة أﺷﺧﺎص، وﻫﻲ ﺗﻌﺗﺑر ﻣن أﻓﺿل وﺳﺎﺋل ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت إذا ا** 
وﻟﻼﺳﺗزادة ﺣول اﻟﻣوﺿوع ﯾﻣﻛن اﻻطﻼع  .ﻟﺗﻧﻔﯾذﻫﺎ ﺑطرﯾﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ، وﯾرﺟﻊ ذﻟك ﻟرﻏﺑﺔ اﻟﻣﺑﺣوﺛﯾن ﻓﻲ ﺗﻘدﯾم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﺷﻔوﯾﺎ أﻛﺛر ﻣن رﻏﺑﺗﻬم ﻓﻲ ﺗﻘدﯾﻣﻬﺎ ﻛﺗﺎﺑﺔ 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳس وﻣﺑﺎدئ اﻟﺑﺣث اﻟﻌﻠﻣﻲﻓﺎطﻣﺔ ﻋوض ﺻﺎﺑر، ﻣﯾرﻗت ﻋﻠﻰ ﺧﻔﺎﺟﺔ، : ﻋﻠﻰ اﻟﻣرﺟﻊ اﻟﺗﺎﻟﻲ
  . 121: ، ص2002






ﻟﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻷوﻟﯾﺔ ﺑﻬدف اﺧﺗﺑﺎر  ﻛﺄداة اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﻋﺗﻣدت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﻓﻲ اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ
ﻣن اﻷﺳﺋﻠﺔ اﻟواﺿﺣﺔ اﻟﻔرﺿﯾﺎت، وﻗد ﺗم إﻋدادﻩ ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ اﻹﺷﻛﺎﻟﯾﺔ وﻓرﺿﯾﺎت اﻟﺑﺣث وﺗﺿﻣن ﻣﺟﻣوﻋﺔ 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ أﻫم اﻟﻣﺣﺎور اﻟﺗﻲ ﺗﺿﻣﻧﻬﺎ اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﻟﺳﻬﻠﺔ، وﻓﻲ
اﻟﺟﻧس، اﻟﺳن، اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲ، اﻟﻣﻧﺻب ) ﯾﺗﻌﻠق ﺑﺎﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ ﻷﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ : اﻟﺟزء اﻷول
  ؛(اﻟوظﯾﻔﻲ، اﻟﺧﺑرة اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ 
ﻣن ﺧﻼﻟﻪ ﯾﺗم اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ واﻗﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ وذﻟك ﻣن : اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ
  ﻣﺣﺎور؛ 3ﻓﻘرة ﻣوزﻋﺔ ﻋﻠﻰ  05وﺟﻬﺔ ﻧظر أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﯾث ﺗﺿﻣن 
  .ﻓﻘرة  81ﺧﺻص ﻟﺗﻘدﯾر درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﺗﺿﻣن : اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻟث
ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻟﻣراﺣل ﺣﺗﻰ وﺻل إﻟﻰ ﺷﻛﻠﻪ اﻟﻧﻬﺎﺋﻲ اﻟذي ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺑﺳﺎطﺔ  اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن وﻗد ﻣر ﺗﺻﻣﯾم
  :اﻟﻣﺣﺗوى واﻟﺷﻛل واﻟﻣﺿﻣون، وﻫذﻩ اﻟﻣراﺣل ﻫﻲ
ع ﻋﻠﻰ أدﺑﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ واﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن ﺟﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻹﻋداد اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن وذﻟك ﻣن ﺧﻼل اﻻطﻼ - 
  اﻟدراﺳﺎت اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ذات اﻟﺻﻠﺔ ﺑﺎﻟﻣوﺿوع؛
  ﺗﺻﻣﯾم اﻹطﺎر اﻟﻌﺎم ﻟﻼﺳﺗﺑﯾﺎن ووﺿﻌﻪ ﻓﻲ ﺻورﺗﻪ اﻷوﻟﯾﺔ؛ - 
ﻹﻋطﺎء ﻣﻼﺣظﺎﺗﻬم ﺣول (( 50)أﻧظر اﻟﻣﻠﺣق رﻗم ) ﻋرض اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﻋﻠﻰ ﺑﻌض اﻟﺧﺑراء واﻟﻣﺗﺧﺻﺻﯾن  - 
ﻐوﯾﺔ وﺗﻌدﯾل ﺑﻌض اﻟﻔﻘرات، وﻣدى ﻣﻼﺋﻣﺔ اﻟﻣﺣﺎور ﻟﺗﺣﻘﯾق أﻫداف ﻣدى وﺿوح اﻟﻌﺑﺎرات وﺳﻼﻣﺗﻬﺎ ﻣن اﻟﻧﺎﺣﯾﺔ اﻟﻠ
( 40)و( 30)ﻓﻘرة وﻫو ﻣوﺿﺢ ﻓﻲ اﻟﻣﻠﺣﻘﯾن رﻗم  57اﻟدراﺳﺔ ﻟﯾﺻل اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن إﻟﻰ ﺻورﺗﻪ اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﺔ ﺣﯾث ﯾﺗﺿﻣن 
  ؛(اﻟﻌرﺑﯾﺔ واﻟﻔرﻧﺳﯾﺔ)ﺑﻠﻐﺗﯾن 
ﻬوﻟﺔ ووﺿوح اﻟﻌﺑﺎرات ﺗوزﯾﻊ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﻋﻠﻰ ﻋدد ﻣﺣدود ﻣن أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻟﻠوﻗوف ﻋﻠﻰ ﻣدى ﺳ - 
  اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ، وﺳﺎﻋدﻧﺎ ﻫذا ﻋﻠﻰ ﺗﻌدﯾﻠﻪ؛
  .إﻋداد اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﻓﻲ ﺻورﺗﻪ اﻟﻧﻬﺎﺋﯾﺔ  - 
  :وﻗد اﻋﺗﻣدت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﻋﻧد ﺗوزﯾﻊ اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن طرﯾﻘﺗﯾن
  طرﯾﻘﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻻﺳﺗﻼم ﺑﺎﻟﯾد، ﺳواء ﻣن ﻗﺑل اﻟﺑﺎﺣث أو ﺑﻣﺳﺎﻋدة آﺧرﯾن؛ - 






وذﻟك ﺑﺈرﺳﺎل اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﺑﺎﻟﺑرﯾد اﻻﻟﻛﺗروﻧﻲ ﻟﻘﺳم اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺧﺎص طرﯾﻘﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻋن طرﯾق اﻟﺑرﯾد اﻻﻟﻛﺗروﻧﻲ،  - 
  .ﺑﺎﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﻣﺗواﺟد ﻓﻲ ﻓرﻧﺳﺎ، وﻛذﻟك ﻟﻠﻣدﯾر اﻟﻌﺎم ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﻻﻧﺷﻐﺎﻟﻪ اﻟداﺋم وﻋدم ﺗواﺟدﻩ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ
ﺑﻌد ﺗﺻﻣﯾم اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﺧﺗﺑﺎرﻩ وﺗﻌدﯾﻠﻪ ﺗم ﺗوزﯾﻌﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﯾﻧﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ وﻣن ﺛم ﺟﻣﻌﻪ، وﻟﺗﺣﻠﯾل ﻫذﻩ 
 laicoS ehT roF egakcaP lacitsitatSوﻫو اﺧﺗﺻﺎر ﻟﻌﺑﺎرة SSPS 91اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗم 
وﻗد ﺗم اﺳﺗﺧدام ﻣﻘﯾﺎس ﻟﯾﻛرت ذي . ﻟﺗوﺿﯾﺢ درﺟﺔ ارﺗﺑﺎط ﻣﺗﻐﯾرات اﻟﺑﺣث واﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔرﺿﯾﺎت   secneicS
  : اﻟﺧﻣس درﺟﺎت، ﯾﺗم ﺗﺻﺣﯾﺣﻪ ﺑﺎﻟطرﯾﻘﺔ اﻟﻣوﺿﺣﺔ ﺑﺎﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ
  ﯾﺎس ﻟﯾﻛرت ذي اﻟﺧﻣس درﺟﺎتﺗﺻﺣﯾﺢ ﻣﻘ(: VI.71)ﺟدول رﻗم 
 ﻣواﻓق ﺑﺷدة ﻣواﻓق ﻣﺣﺎﯾد ﻏﯾر ﻣواﻓق ﻏﯾر ﻣواﻓق ﺑﺷدة
 درﺟﺎت 5 درﺟﺎت 4 درﺟﺎت 3 درﺟﺗﺎن درﺟﺔ واﺣدة
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣؤﺳﺳﺔ دار اﻟﺻﺎدق اﻟﺛﻘﺎﻓﯾﺔ، ﻋﻣﺎن، ، SSPSﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ إﯾﻬﺎب ﻋﺑد اﻟﺳﻼم ﻣﺣﻣود، : اﻟﻣﺻدر
  . 22: ، ص3102اﻷردن، 
  ﻣﺟﺗﻣﻊ وﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ :اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
ﯾﺗﻣﺛل ﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟدراﺳﺔ ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻣﻔردات أو اﻟﻣﺷﺎﻫدات أو اﻷﺷﺧﺎص واﻟﺗﻲ ﻧرﻏب ﻓﻲ دراﺳﺔ وﺗﺣﻠﯾل 
  . 1ﻧﻬﺎﺋﻲ، وﻣﺟﺗﻣﻊ ﻏﯾر ﻣﺣدود أو ﻻ ﻧﻬﺎﺋﻲﻣﺟﺗﻣﻊ ﻣﺣدود أو : ﺧﺻﺎﺋﺻﻪ، وﻫﻧﺎك ﻧوﻋﯾن
وﻧظرا ﻷن اﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﻛﺎﻣﻠﺔ ﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺑﺣث أﻣرا ﯾﺻﻌب ﺗﻧﻔﯾذﻩ ﻋﻣﻠﯾﺎ، ﺗم اﻟﻠﺟوء إﻟﻰ أﺳﻠوب اﻟﻌﯾﻧﺎت اﻟﺗﻲ 
أﺻﺑﺢ اﺳﺗﺧداﻣﻬﺎ ﺿرورﯾﺎ ﻓﻲ ﻣﻌظم اﻟﺑﺣوث واﻟدراﺳﺎت اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ، ﻓﺎﻟﻌﯾﻧﺔ ﻫﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﺟزﺋﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ 
ق، إذ ﯾﺗم اﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ اﻟﻌﯾﻧﺔ وﺗﻌﻣم اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ، واﻟﺳﺑب ﻓﻲ اﻟﻠﺟوء إﻟﻰ ﺗﺟري ﻋﻠﯾﻬﺎ اﻟﺗﺟرﺑﺔ أو اﻟﺗطﺑﯾ
اﻟﻌﯾﻧﺔ ﺑدﻻ ﻣن اﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟدراﺳﺔ ﻛﺎﻣﻼ أن ﻣﺛل ﻫذا اﻟﺗطﺑﯾق ﻓﻲ اﻟﻐﺎﻟب ﯾﺗطﻠب اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻟوﻗت 
، وﻗد ﺗم اﺧﺗﯾﺎر 2ﺣﯾﺎنواﻟﺟﻬد واﻟﻣﺎل، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺻﻌوﺑﺔ اﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﺟﻣﯾﻊ أﻓراد اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﻛﺛﯾر ﻣن اﻷ
ﻋﯾﻧﺔ ﺗﻌﺑر ﻋﻧﻪ أﺻدق ﺗﻣﺛﯾل ﻟﺗوزﯾﻊ اﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ ﺗﺗﻛون ﻣن ﺟﻣﯾﻊ اﻹطﺎرات اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ واﻹطﺎرات 
  . 08ذوي اﻻﺧﺗﺻﺎص ﺑﻣوﺿوع اﻟدراﺳﺔ، وﻗد ﻗدر ﻋددﻫم ﺑـ  
                                                           
  . 60: ، ص8241/9241د م، ، دار ﺣﺎﻓظ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊاﻹﺣﺻﺎء ﻟطﻼب اﻟدراﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، وآﺧرون،  ﺟﻼل اﻟﺻﯾﺎد -1
اﻷردن،  اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﺳﯾرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن،، SSPSاﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟﻣﺗﻘدم ﻟﻠﺑﯾﺎﻧﺎت ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﺣﻣزة ﻣﺣﻣد دودﯾن،  -2
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، ( elpmaS evisopruP) ﺗﻔرض طﺑﯾﻌﺔ اﻟدراﺳﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﺧﺗﯾﺎر اﻟﻌﯾﻧﺔ اﻟﻣﻘﺻودة أو اﻟﻬدﻓﯾﺔ 
  .وﻫذا ﻷن أﻓراد ﻫذﻩ اﻟﻌﯾﻧﺔ ﺗﺗواﻓر ﻟدﯾﻬم اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻠدراﺳﺔ، واﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﺑﯾن ﻋدد أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ 
  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ






  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ
  
، أﻣﺎ اﻹطﺎرات 17,57%ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن أﻋﻠﻰ ﻧﺳﺑﺔ ﻛﺎﻧت ﺗﻣﺛﻠﻬﺎ إطﺎرات اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑـ 




(: VI.81)ﺟدول رﻗم 
ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن  إطﺎرات ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 ﻋﻣر
 01 إطﺎرات ﻋﻠﯾﺎ
 33 إطﺎرات
 34 اﻟﻣﺟﻣوع
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ 
  :واﻟﺷﻛل اﻟﺗﺎﻟﻲ ﯾﻣﺛل أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺑﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
(: VI.61)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ : اﻟﻣﺻدر                         
  .ﻣن ﻣﺟﻣوع أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ  92,42%اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻓﻘد ﺑﻠﻐت ﻧﺳﺑﺗﻬﺎ 
إطﺎرات إطﺎرات ﻋﻠﯾﺎ
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
: اﻟﻣﺻدر      









  :اﻟﺟدول اﻟﺗﺎﻟﻲ ﻧﺳب اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻼﺳﺗﺑﯾﺎن ﻣن ﻗﺑل أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ
  ﻧﺳب اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻼﺳﺗﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوزﻋﺔ




ﻣﺎ ﯾﻠﻲ  ﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺑﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر، وﻓﻲ
  اﻻﺳﺗﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣﺳﺗرﺟﻌﺔ ﻣن أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺑﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 ا
اﺳﺗﺑﯾﺎن وﻛﺎﻧت ﻛﻠﻬﺎ ﺻﺎﻟﺣﺔ ﻟﻠدراﺳﺔ أي 
ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر





(: VI.91)ﺟدول رﻗم 
 اﻻﺳﺗﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوزﻋﺔ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 05 ﻣطﺎﺣن ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 03 ﻣﺻﺑرات ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر
 08 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ 
اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻣن ﻗﺑل أﻓراد ﻋﯾﻧﯾوﺿﺢ اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﻧﺳب 
 .ﺷﻛل ﻧﺑﯾن ﻣن ﺧﻼﻟﻪ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق 
(: VI.71)
  .اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﻣن إﻋداد : ﻟﻣﺻدرا                                    
 07اﺳﺗﺑﯾﺎن ﺗم اﺳﺗرﺟﺎع  08ﻧﻼﺣظ ﻣﻣﺎ ﺳﺑق أﻧﻪ ﺑﻌد ﺗوزﯾﻊ 
  .ﻣن ﻣﺟﻣوع اﻻﺳﺗﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﻣوزﻋﺔ 

















  ﻧﻣوذج اﻟدراﺳﺔ وﻣﺗﻐﯾراﺗﻪ: راﺑﻊاﻟﻔرع اﻟ
  :ﻧﻣوذج اﻟدراﺳﺔ - 1








  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ  :اﻟﻣﺻدر
  :واﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔﺗﺗﺿﻣن اﻟدراﺳﺔ اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ : ﻣﺗﻐﯾرات اﻟدراﺳﺔ - 2
واﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وﻗد ﺗم ﺗﻘﺳﯾﻣﻪ ﻟﻠﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ، واﻟﺗﻲ : اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟرﺋﯾﺳﻲ
  .ﺗﻌﺑر ﻋﻧﻬﺎ اﻟﻣﺣﺎور اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻣن اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن
وﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺣور اﻷول ﻓﻲ : اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟﻔرﻋﻲ اﻷول - 
  ؛( 01 - 10) اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﻟذي ﯾﺿم اﻟﻔﻘرات 
وﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻧﻲ  :اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟﻔرﻋﻲ اﻟﺛﺎﻧﻲ - 
 ؛( 32 -  11) ﻓﻲ اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﻟذي ﯾﺿم اﻟﻔﻘرات 
وﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻟث ﻓﻲ  :ﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟﻔرﻋﻲ اﻟﺛﺎﻟثاﻟﻣﺗﻐﯾر ا - 
 ؛( 33 - 42) اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن واﻟذي ﯾﺿم اﻟﻔﻘرات 
وﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟﺗﻲ ﺗم اﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻬﺎ ﺑﺎﻟﻣﺣور اﻟراﺑﻊ ﻓﻲ : اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟﻔرﻋﻲ اﻟراﺑﻊ - 





















  وﯾﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟذي ﺗم اﻟﺗﻌﺑﯾر ﻋﻧﻪ ﻓﻲ اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻟث وﺗﺿﻣن اﻟﻔﻘرات : اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ
  .(86-05)
  أﺳﺎﻟﯾب ﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ: اﻟﻔرع اﻟﺧﺎﻣس
ﺗﻬدف ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ إﻟﻰ إدراك أﻫﻣﯾﺔ ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ودورﻫﺎ ﻓﻲ إﻧﺟﺎح ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن 
وﻫو  (SSPS) ﻋﻣر ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻟﺗﺣﻘﯾق ﻫذا اﻟﻬدف ﺗم اﺳﺗﺧدام ﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ 
أي اﻟﺣزم اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ  secneicS laicoS roF egakcaP lacitsitatSاﺧﺗﺻﺎر ﻟﻸﺣرف اﻟﻼﺗﯾﻧﯾﺔ اﻷوﻟﻰ 
ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ وﻫﻲ ﻣن أﻛﺛر اﻟﺑراﻣﺞ اﻧﺗﺷﺎرا واﺳﺗﺧداﻣﺎ ﻓﻲ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟوﺻﻔﻲ واﻻﺳﺗدﻻﻟﻲ، 
  .واﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﻧظﯾﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺟداول أو رﺳوﻣﺎت 
، 1ﺗﺣﺗوي ﻋﻠﻰ اﻟﻌدﯾد ﻣن اﻷدوات ﻣن أﺟل اﻟﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت وﺗﺣﻠﯾﻠﻬﺎ SSPSواﻟﺣزم اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ 
  .اﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ وﺗوﺿﯾﺢ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﻣﺗﻐﯾراﺗﻬﺎ و 
اﺳﺗﻧﺎدا إﻟﻰ طﺑﯾﻌﺔ وﺗوﺟﻬﺎت أﻫداف اﻟﺑﺣث وﻣﺿﺎﻣﯾن ﻓرﺿﯾﺎﺗﻪ ﻓﻘد اﺳﺗﻌﺎﻧت اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ﺑﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن 
  :ﻣﺎ ﯾﻠﻲ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﻓﻲ SSPSاﻷدوات اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﺑﺎﺳﺗﺧدام اﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ 
  درﺟﺔ اﻟﺛﺑﺎت؛ﻟﻣﻌرﻓﺔ  (: ahplA s’hcabnorC) اﺧﺗﺑﺎر أﻟﻔﺎ ﻛروﻧﺑﺎخ  - 
ﻟﺘﻘﺪﯾﺮ اﻻﺗﺴﺎق اﻟﺪاﺧﻠﻲ ﻷداة : ( tneiciffeoc noitalerroC namraepS) ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط ﺳﺑﯾرﻣﺎن  - 
 اﻟﺪراﺳﺔ؛
ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻣﻌﻠﻣﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﻲ ﻟﻣﺣﺎور : (sisotruK)وﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﻔرطﺢ  (ssenwekS)ﻣﻌﺎﻣل اﻻﻟﺗواء  - 
  اﻟدراﺳﺔ وﻻﺧﺗﺑﺎر إﻋﺗداﻟﯾﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ؛ 
  ؛اﻟﺗﻛرارات واﻟﻧﺳب اﻟﻣؤوﯾﺔ - 
  ﻟﻌرض ﻧﺗﺎﺋﺞ وﺗوﺿﯾﺢ ﻣﻌدل إﺟﺎﺑﺎت اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻋن ﻣﺗﻐﯾر ﻣﻌﯾن؛ :اﻟوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ - 
  ﻟﻘﯾﺎس درﺟﺔ اﻟﺗﺷﺗت ﻓﻲ إﺟﺎﺑﺎت اﻟﻌﯾﻧﺔ؛  :اﻻﻧﺣراف اﻟﻣﻌﯾﺎري - 
  رﺗﺑﺎطﯾﺔ ﺑﯾن ﻣﺗﻐﯾرﯾن؛ﯾﺳﺗﺧدم ﻟﻘﯾﺎس ﻗوة اﻟﻌﻼﻗﺔ اﻻ :ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط اﻟﺑﺳﯾط - 
                                                           
1
اﻟﻄﺒﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﯿﺎزوري اﻟﻌﻠﻤﯿﺔ ﻟﻠﻨﺸﺮ واﻟﺘﻮزﯾﻊ، ، SSPSدﻟﯾل اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﻣﺣﻣد ﺻﺑﺣﻲ أﺑو ﺻﺎﻟﺢ، أﻣﺟد ﺿﯾف ﷲ اﻟﻧﺎﺻر،  - 
  . 90: ، ص1102ﻋﻤﺎن، اﻷردن، 






وﻫو ﯾﺳﺗﺧدم ﻻﺧﺗﺑﺎر ( ﻣﻌﻧوﯾﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ) ﻻﺧﺗﺑﺎر ﻣﻌﻧوﯾﺔ اﻻرﺗﺑﺎط اﻟﺧطﻲ اﻟﺑﺳﯾط  :T-tseT اﺧﺗﺑﺎر - 
  .اﻟﻔرﺿﯾﺎت 
  ﻗﯾﺎس ﺛﺑﺎت وﺻدق اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
  .ﯾﻌﺗﺑر اﻟﺛﺑﺎت واﻟﺻدق ﻣن أدوات اﻟﻘﯾﺎس اﻟﺗﻲ ﺗﺑﯾن ﻣدى ﺟودة أداة اﻟدراﺳﺔ 
  ﻣﻌﺎﻣل ﺛﺑﺎت اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن : اﻟﻔرع اﻷول
م اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺗﻲ ﺗﺣدد ﺟودة أداة اﻟﻘﯾﺎس اﻟﻣﺳﺗﺧدﻣﺔ، ﻷن اﺧﺗﯾﺎر أدوات اﻟﺻدق واﻟﺛﺑﺎت ﻫﻣﺎ ﻣن أﻫ
ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ ﯾﻌﺗﺑر اﻷﺳﺎس ﻓﻲ اﻟوﺻول إﻟﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ دﻗﯾﻘﺔ ﻣوﺛوق ﺑﻬﺎ، ﻓﯾﻌﺗﺑر اﻟﺻدق أﻫم ﺧﺎﺻﯾﺔ 
ﯾﺟب ﺗوﻓرﻫﺎ ﻓﻲ أدوات اﻟﻘﯾﺎس، وﻫﻲ أﺳﺎﺳﯾﺔ وﻣﻬﻣﺔ ﺑﺣﯾث أن أداة اﻟﻘﯾﺎس اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﻘﯾس ﻣﺎ ﺻﻣﻣت ﻟﻘﯾﺎﺳﻪ 
ﻣﺔ اﻟﻔﺎﺋدة، واﻟﺛﺑﺎت ﯾﻌﻧﻲ ﻣدى ﻗدرة أداة اﻟﻘﯾﺎس ﻋﻠﻰ إﻋطﺎء ﻧﺗﺎﺋﺞ ﻣﻣﺎﺛﻠﺔ ﻓﻲ ﺣﺎل ﺗﻛرار ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ ﺗﺣت ﻋدﯾ
 .1ظروف وﺷروط ﻣﻣﺎﺛﻠﺔ
ﺗم ﻋرض اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن ﻋﻠﻰ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣن اﻷﺳﺎﺗذة اﻟﻣﺧﺗﺻﯾن ﻓﻲ ﻫذا اﻟﺟﺎﻧب ﻻﺧﺗﺑﺎرﻩ واﻟﺗﺄﻛد ﻣن ﻣدى 
ات اﻟدراﺳﺔ، ﻛﻣﺎ ﺗم اﺳﺗﺧدام ﻣﻌﺎدﻟﺔ ﻛروﻧﺑﺎخ أﻟﻔﺎ دﻗﺗﻪ ووﺿوح ﻋﺑﺎراﺗﻪ وﻣدى ﻣﻼءﻣﺗﻬﺎ وﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻗﯾﺎس ﻣﺗﻐﯾر 
اﻟذي ﯾﻌﻧﻲ اﺳﺗﻘرار اﻟﻣﻘﯾﺎس وﻋدم ﺗﻧﺎﻗﺿﻪ ﻣﻊ ﻧﻔﺳﻪ، أي أﻧﻪ ﯾﻌطﻲ ﻧﻔس اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ إذا أﻋﯾد ﺗطﺑﯾﻘﻪ ﻋﻠﻰ ﻧﻔس 







                                                           
  . 922، 902: ﺣﻣزة ﻣﺣﻣد دودﯾن، ﻣرﺟﻊ ﺳﺑق ذﻛرﻩ، ص ص - 1
  ( .أﻟﻔﺎ ﻛروﻧﺑﺎخ ) اﻟﺟذر اﻟﺗرﺑﯾﻌﻲ ﻟﻣﻌﺎﻣل اﻟﺛﺑﺎت = ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺻدق*
  






  ﺛﺑﺎت اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر ﺛﺑﺎت أداة اﻟدراﺳﺔ(: VI.02)ﺟدول رﻗم 
 *اﻟﺻدق ﻣﻌﺎﻣل أﻟﻔﺎ ﻛروﻧﺑﺎخ اﻟﻣﺟــــــــــــــــــــــــــــﺎل
 986.0 038,0 اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ :اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ
 546.0 308,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ : اﻟﻣﺣور اﻷول
 705.0 217,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر : اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻧﻲ
 195.0 967,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ : اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻟث
 964.0 586,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ : اﻟﻣﺣور اﻟراﺑﻊ
 047.0 068,0 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻟث
 308.0 698,0 ﺟﻣﯾﻊ اﻟﻔﻘرات
    . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
( 068,0 - 586,0)أن ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻌﺎﻣل أﻟﻔﺎ ﻛروﻧﺑﺎخ ﯾﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن ( VI.02)أظﻬرت ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻛل ﺟزء وﻟﻛل ﻣﺣور ﻣن ﻣﺣﺎور اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن، أﻣﺎ ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻌﺎﻣل أﻟﻔﺎ ﻛروﻧﺑﺎخ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻼﺳﺗﺑﯾﺎن ﻛﻛل ﻓﻘد 
                                .وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ ﺛﺑﺎت أداة اﻟﻘﯾﺎس  06.0وﻫﻲ ﻗﯾﻣﺔ ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗزﯾد ﻋن  698.0ﺑﻠﻐت 
 tseT noitubirtsiD ytilamroNاﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
ﻣن ﺧﻼل دراﺳﺔ ﻫذا اﻻﺧﺗﺑﺎر ﺳوف ﯾﺗم اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ طﺑﯾﻌﺔ ﺗوزﯾﻊ ﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟدراﺳﺔ، وﻫذا ﻣن أﺟل 
أو ﻻ ﻣﻌﻠﻣﯾﺔ ( euqirtémaraP tseT)ﻣﻌرﻓﺔ ﻧوع اﻻﺧﺗﺑﺎرات اﻟﺗﻲ ﺳﯾﺗم ﺗطﺑﯾﻘﻬﺎ ﻫل ﻫﻲ اﺧﺗﺑﺎرات ﻣﻌﻠﻣﯾﺔ 
 **وﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﻔرطﺢ ssenwekS 1*وﻫذا ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﻣﻌﺎﻣل اﻻﻟﺗواء ،)euqirtémarap non tseT(
  :وﻧﺘﺎﺋﺞ اﻻﺧﺘﺒﺎر ﻣﺒﯿﻨﺔ ﻓﻲ اﻟﺠﺪول اﻟﺘﺎﻟﻲ ، sisotruK
  
  
                                                           
اﻟﯾﻣﯾن واﻟﻘﯾﻣﺔ اﻻﻟﺗواء ﺟﻬﺔ ﯾﻌرف اﻻﻟﺗواء ﺑﺄﻧﻪ درﺟﺔ اﻟﺗﻣﺎﺛل أو اﻟﺑﻌد ﻋن اﻟﺗﻣﺎﺛل ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﺎ، ﻓﺎﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﺳﺎﻟﺑﺔ ﺗﻌﻧﻲ اﻻﻟﺗواء ﺟﻬﺔ اﻟﯾﺳﺎر واﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣوﺟﺑﺔ ﺗﻌﻧﻲ *
  .ﺻﻔر ﺗﻌﻧﻲ ﻋدم وﺟود اﻟﺗواء أي اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﺗﻣﺎﺛل 
ﻓﺈن اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣدﺑب أﻣﺎ ﯾﻌرف اﻟﺗﻔرطﺢ ﺑﺄﻧﻪ ﻗﯾﺎس درﺟﺔ ﻋﻠو ﻗﻣﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ، ﻓﺈذا ﻛﺎن اﻟﻣﻘدار ﺳﺎﻟﺑﺎ ﻓﺈن اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻔرطﺢ وٕاذا ﻛﺎن ﻣوﺟﺑﺎ **
 .إذا ﻛﺎن ﯾﺳﺎوي ﺻﻔرا ﻓﺈن اﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻌﺗدل 






 tseT noitubirtsiD ytilamroN اﺧﺗﺑﺎر اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ(: VI.12)ﺟﺪول رﻗﻢ 
 sisotruKاﻟﺗﻔرطﺢ  ssenwekSاﻻﻟﺗواء  اﻟﻣﺗﻐﯾرات
 601,1 - 901,0 - إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ
 921,0 682,0 - إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر
 098,0 - 182,0 - إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ
 642,0 - 190,0 - إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ 
 582,0 - 511,0 اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 398,0 - 541,0 - اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
 ssenwekSﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟدراﺳﺔ ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ إذا ﻛﺎﻧت ﻗﯾم ﻣﻌﺎﻣل اﻻﻟﺗواء 
ﯾﺗﺿﺢ ﻣن ، و [ 7،7-]ﻣﺤﺼﻮر ﻓﻲ اﻟﻤﺠﺎل  sisotruKوﻗﯾم ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﻔرطﺢ [  3،3- ]ﻣﺣﺻورة ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل 
وﻗﯾم ﻣﻌﺎﻣل [ 511,0-(682,0-])أن ﻗﯾم ﻣﻌﺎﻣل اﻻﻟﺗواء ﺗﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن ( VI.12)ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
، وﻣﻧﻪ ﻧﺳﺗﻧﺗﺞ أن ﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟدراﺳﺔ ﺗﺧﺿﻊ ﻟﻠﺗوزﯾﻊ اﻟطﺑﯾﻌﻲ وﻟﻬذا [921,0-(601,1-])اﻟﺗﻔرطﺢ ﺗﺗراوح ﻣﺎ ﺑﯾن 
 .ﻻﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ  (euqirtémaraP tseT)اﺧﺗﺑﺎرات ﻣﻌﻠﻣﯾﺔ ﺳﯾﺗم اﺳﺗﺧدام 
  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ: اﻟﻣﺑﺣث اﻟراﺑﻊ
  .ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ واﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﻣﺑﺣث ﺳوف ﯾﺗم ﻋرض 
  ﻣدﻟوﻻت ﻗﯾم اﻟوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ(: VI.22)ﺟدول رﻗم 
 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻣرﺟﺢ اﻟدرﺟﺎت اﻟﻣﺳﺗوى  اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ
 08.10إﻟﻰ  00.10 1 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﺟدا ﻏﯾر ﻣواﻓق ﺗﻣﺎﻣﺎ
 06.20إﻟﻰ  18.10 2 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﻏﯾر ﻣواﻓق
 04.30إﻟﻰ  16.20 3 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ ﻣﺣﺎﯾد
 02.40إﻟﻰ  14.30 4 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﻣواﻓق
 00.50إﻟﻰ  12.40 5 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا ﻣواﻓق ﺗﻣﺎﻣﺎ
 laitreFدراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ ﻓرﺗﯾﺎل : دور اﻟذﻛﺎء اﻻﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻲ اﻟرﻓﻊ ﻣن اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﻧﺳرﯾن،  ﻣﻐﻣوﻟﻲ: اﻟﻣﺻدر
، 5101/6102أطروﺣﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻧﯾل ﺷﻬﺎدة دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، ﺑﺳﻛرة، ، -ﻋﻧﺎﺑﺔ  –
  .092: ص




اﻟﺧﺻﺎﺋص ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻠﯾل ﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺟزء اﻷول ﺗم اﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب 
  :اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ واﻟوظﯾﻔﯾﺔ، وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺣﺳﺎب اﻟﺗﻛرارات واﻟﻧﺳب اﻟﻣؤوﯾﺔ وﻫﻲ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ





  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ 
أﻣﺎ ( 07%)أن اﻟﻧﺳﺑﺔ اﻷﻛﺑر ﻣن أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻛﺎﻧت ﻟﻠذﻛور ﺑـ 
اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﺟزاﺋري وﺑﺎﻷﺧص اﻟﻣرأة اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻔﺿل 
ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ، واﻟﺷﻛل اﻵﺗﻲ ﯾوﺿﺢ اﻟﻌﻣل ﻓﻲ ﺳﻠك اﻟﺗﻌﻠﯾم أوﻻ واﻟوظﯾف اﻟﻌﻣوﻣﻲ ﺛﺎﻧﯾﺎ وأﺧﯾرا اﻟﻘطﺎع اﻟﺧﺎص
  ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺟﻧس
  




  اﻟوﺻف اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﻟﺧﺻﺎﺋص ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ
  ﺗﺣﻠﯾل ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺟﻧس





( VI.32)أظﻬرت ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
، وﺗﻔﺳر اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ذﻟك إﻟﻰ ﺛﻘﺎﻓﺔ (
 .ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺟﻧس
(: VI.81)ﺷﻛل رﻗم 







: اﻟﻣﺻدر              
03%)اﻹﻧﺎث ﻓﺗﻣﺛل 
  











 . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ 
إﻟﻰ  03ﻣن )أن اﻟﻧﺳﺑﺔ اﻷﻛﺑر ﻣن أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻛﺎﻧت ﻟﻠﻔﺋﺔ اﻟﻌﻣرﯾﺔ 
أﻗل ﻣن )ﺑﯾﻧﻣﺎ اﻟﻔﺋﺔ اﻟﻌﻣرﯾﺔ ( 4,12%)ﺑـ 
( 3,4%)ﺑـ ( ﺳﻧﺔ 05أﻛﺛر ﻣن )أﻣﺎ أﻗل ﻧﺳﺑﺔ ﻛﺎﻧت ﻟﻠﻔﺋﺔ اﻟﻌﻣرﯾﺔ 
ﻋﯾﺔ اﻷﻛﺛر ﺗﺄﺛﯾرا ﻓﻬم أﻛﺛر ﻧﺷﺎطﺎ وﺗﻔﺳر اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ذﻟك إﻟﻰ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻣﯾل ﻟﺗوظﯾف اﻟﺷﺑﺎب وﻫﻲ اﻟﻔﺋﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎ
ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب وﺣﻣﺎﺳﺎ ﻟﻠﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر واﻟوﺻول إﻟﻰ اﻟﻣراﻛز اﻟﻘﯾﺎدﯾﺔ، واﻟﺷﻛل اﻵﺗﻲ ﯾوﺿﺢ 









ﺳﻧﺔ 03أﻗل ﻣن 




  اﻟﺳنﺗﺣﻠﯾل ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر 
(: VI.42)ﺟدول رﻗم 
 اﻟﺗﻛرارت اﻟﺳن
 41 ﺳﻧﺔ 03أﻗل ﻣن 
 83 ﺳﻧﺔ 04إﻟﻰ 
 51 ﺳﻧﺔ 05إﻟﻰ 
 30 ﺳﻧﺔ 05أﻛﺛر ﻣن 
 07 اﻟﻣﺟﻣوع
( VI.42)أظﻬرت ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
( ﺳﻧﺔ 05إﻟﻰ  04ﻣن )وﺗﻠﯾﻬﺎ اﻟﻔﺋﺔ اﻟﻌﻣرﯾﺔ ( 
( 02%)ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻧﺳﺑﺔ 
(: VI.91)ﺷﻛل رﻗم 
  .ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ : 
 04إﻟﻰ  03ﻣن 
ﺳﻧﺔ
 05إﻟﻰ  04ﻣن 
ﺳﻧﺔ





: اﻟﻣﺻدر              
3,45%)ﺑـ ( ﺳﻧﺔ04
( ﺳﻧﺔ03
 .ﻣﺗﻐﯾر اﻟﺳن 
اﻟﻣﺻدر                      
  




  ﺗﺣﻠﯾل ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲ







  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ 
أن اﻟﻧﺳﺑﺔ اﻷﻛﺑر ﻣن أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻛﺎﻧت ﻟﺣﺎﻣﻠﻲ ﺷﻬﺎدة اﻟﻠﯾﺳﺎﻧس ﺑـ 
ﺑﯾﻧﻣﺎ ﺣﺎﻣﻠﻲ ﺷﻬﺎدة اﻟﺑﺎﻛﺎﻟورﯾﺎ ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠوا ﻋﻠﻰ 
وﺗﻔﺳر اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ ذﻟك إﻟﻰ ( 34,1%)أﻣﺎ أﻗل ﻧﺳﺑﺔ ﻛﺎﻧت ﻟﺣﺎﻣﻠﻲ درﺟﺔ اﻟﻣﺎﺟﺳﺗﯾر واﻟدﻛﺗوراﻩ ﺑـ 
ﺳﯾﺷﻐﻠﻪ، واﻟﺷﻛل ﺣرص اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻﻧﺗﻘﺎء ﻣوظﻔﯾﻪ ﻣن ﺣﺎﻣﻠﻲ اﻟﺷﻬﺎدات اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﺣﺳب ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﻣﻧﺻب اﻟذي 





(دﻛﺗوراه / ﻣﺎﺟﺳﺗﯾر) دراﺳﺎت ﻋﻠﯾﺎ 




(: VI.52)ﺟدول رﻗم 
 اﻟﺗﻛرارات اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲ
 20 ﺑﺎﻛﺎﻟورﯾﺎ
 21 ﺷﻬﺎدة ﻣﻬﻧﯾﺔ
 55 ﻟﯾﺳﺎﻧس
 10 (دﻛﺗوراﻩ / ﻣﺎﺟﺳﺗﯾر) دراﺳﺎت ﻋﻠﯾﺎ 
 07 اﻟﻣﺟﻣوع
( VI.52)أظﻬرت ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
( 41,71%)ﻓﺋﺔ ﺣﺎﻣﻠﻲ اﻟﺷﻬﺎدة اﻟﻣﻬﻧﯾﺔ ﺑـ 
 . ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲ
 (:VI.82)ﺷﻛل رﻗم 
  . ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ: 
%00,08 %00,06 %00,04 %00,02 %00,0
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻟث




اﻟﻣﺻدر                     
  
  




  اﻟﺧﺑرة اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ







  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ 
 01إﻟﻰ  5ﻣن )أن اﻟﻧﺳﺑﺔ اﻷﻛﺑر ﻣن أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻛﺎﻧت ﻟذوي اﻟﺧﺑرة 
ﻫم ﻣن ﻓﺋﺔ ( 75,81%)ﺑﯾﻧﻣﺎ ( 34,12%
، وﻣن ﺧﻼل ﻣﺎ ﺳﺑق ﯾﻣﻛن اﻟﻘول (68,2%
ﺑﺄن ﻣوظﻔﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗﻣﺗﻌون ﺑﺧﺑرة ﻛﺎﻓﯾﺔ ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن اﻟﻧﺟﺎح ﻓﻲ ﻣﺟﺎﻟﻪ وﻫذا ﻷن ﻣواردﻩ اﻟﺑﺷرﯾﺔ أﻛﺛر ﺗﻛوﯾﻧﺎ 
 . ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب اﻟﺧﺑرة اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ









ﺳﻧوات 5أﻗل ﻣن 




 ﺗﺣﻠﯾل ﺗوزﯾﻊ أﻓراد ﻋﯾﻧﺔ اﻟدراﺳﺔ ﺣﺳب ﻣﺗﻐﯾر
(: VI.62)ﺟدول رﻗم 
 اﻟﺗﻛرارات اﻟﺧﺑرة اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ
 51 ﺳﻧوات 5أﻗل ﻣن 
 04 ﺳﻧﺔ 01إﻟﻰ  5ﻣن 
 31 ﺳﻧﺔ 51إﻟﻰ  11ﻣن 
 20 ﺳﻧﺔ 51أﻛﺛر ﻣن 
 07 اﻟﻣﺟﻣوع
( VI.62)أظﻬرت ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
)ﺑـ ( ﺳﻧوات 5أﻗل ﻣن )وﺗﻠﯾﻬﺎ ﻓﺋﺔ ﺣﺎﻣﻠﻲ اﻟﺧﺑرة 
)ﺑـ ( ﺳﻧﺔ 51أﻛﺛر ﻣن )أﻣﺎ أﻗل ﻧﺳﺑﺔ ﻛﺎﻧت ( ﺳﻧﺔ
ﻲ ﯾوﺿﺢ 
 (:VI.12)ﺷﻛل رﻗم 
  . ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ: 
 51إﻟﻰ  11ﻣن  ﺳﻧﺔ 01إﻟﻰ  5ﻣن 
ﺳﻧﺔ
ﺳﻧﺔ 51أﻛﺛر ﻣن 
: اﻟﻔﺻل اﻟراﺑﻊ
: اﻟﻔرع اﻟراﺑﻊ
: اﻟﻣﺻدر                  
( 41,75%)ﺑـ ( ﺳﻧﺔ
 51إﻟﻰ  11ﻣن )
واﻟﺷﻛل اﻵﺗ .وﻣﻬﺎرة 
اﻟﻣﺻدر                     
  
  






  اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟوﺻﻔﻲ ﻟﻣﺣﺎور اﻟدراﺳﺔ: اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻧﻲ
اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت اﻟﺗﻲ ﺗم ﺟﻣﻌﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻻﺳﺗﺑﯾﺎن وﻓق اﻟﻣﻘﺎﯾﯾس ﻣن ﺧﻼل ﻫذا اﻟﻣطﻠب ﺳوف ﯾﺗم ﺗﺣﻠﯾل 
  :اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ
  (اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ) ﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات ﻣﺣﺎور اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ : اﻟﻔرع اﻷول
  (إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ) ﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات اﻟﻣﺣور اﻷول ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ : أوﻻ 









 ﻛﺑﯾرة ﺟدادرﺟﺔ  005,0 44,4 ﯾﺗوﻗف ﻧﺟﺎح اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﻘدﻣﻪ ﻣن ﻣﻧﺗﺟﺎت -1
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 305,0 35,4 ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔﯾﻘدم اﻟﻣﺟﻣﻊ  -2
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 847,0 68,1 ﯾﻐﯾر اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺣﺳب ﻛل ﺳوق ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻪ دوﻟﯾﺎ -3
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 005,0 44,4 اﻟدوﻟﯾﺔﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟزﯾﺎدة اﻟطﻠب ﻓﻲ اﻷﺳواق  -4
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 305,0 74,4 ﯾﺗم اﻟﺑﺣث ﺑﺷﻛل دوري ﻋن ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺟدﯾدة ﻟﺗﺣﺳﯾن ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺞ -5
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 305,0 74,4 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺟودة ﻟﺗﻣﯾﯾز ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ -6
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 675,1 62,3 اﻟدوﻟﯾﺔﯾﻌدل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻏﻼف اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻟﻸﺳواق  -7
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 005,0 44,4 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ أﻏﻠﻔﺔ وﻋﺑوات أﻛﺛر ﺻﻼﺑﺔ ﻟﺣﻔظ وﺣﻣﺎﯾﺗﻬﺎ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة -8
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 559,0 99,3 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ أﻏﻠﻔﺔ ﺟذاﺑﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة -9
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 158,0 38,3 ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠكﯾﻠﺗزم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺿواﺑط اﻷﺧﻼﻗﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل  - 01
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 274,0 279,3 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻌﺎم
  .  SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻼﺣظ أن اﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻧﺣو ﻓﻘرات  (VI.72)ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌراض ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
وﻛﺎن ﻣدﻟول اﻟﻣﺗوﺳط ( 274,0)واﻧﺣراف ﻣﻌﯾﺎري ( 279,3)اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻗد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ 
، وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫذا ﻣن ﺧﻼل "درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ 
 .ﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗﻘدﯾم ﻣ
، وﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺑﺎرات ﻓﻘد (35,4-68,1)وﺗراوح اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ ﻟﻌﺑﺎرات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻣﺎ ﺑﯾن 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أن ﻧﺟﺎح اﻟﻣﺟﻣﻊ " درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا"ﻋﻠﻰ ( 80،70،60،50،40،20،10)ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرات رﻗم 






ﻫﻲ ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ، ﺣﯾث ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣﺳﯾن ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺗوﻗف ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﯾﻘدﻣﺔ ﻣن ﻣﻧﺗﺟﺎت و 
اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻟﻬﺎ ﻣن ﺧﻼل اﻟﺑﺣث ﻋن ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ ﺟدﯾدة ﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﺟودة ﻣن أﺟل ﺗﻣﯾﯾز ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎت 
( 01،90)، واﻟﻌﺑﺎرﺗﯾن رﻗم ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة ﺔأﻏﻠﻔﺔ وﻋﺑوات أﻛﺛر ﺻﻼﺑﺔ ﻟﺣﻔظ وﺣﻣﺎﯾاﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن، ﻛﻣﺎ ﯾﺳﺗﺧدم 
ﯾﻠﺗزم ﻛﻣﺎ  ﯾﺳﺗﺧدم أﻏﻠﻔﺔ ﺟذاﺑﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة،أي أن اﻟﻣﺟﻣﻊ " درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"ﺗﺣﺻﻠﺗﺎ ﻋﻠﻰ 
ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت ( 30)، أﻣﺎ اﻟﻌﺑﺎرة رﻗم ﺑﺎﻟﺿواﺑط اﻷﺧﻼﻗﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣطﻠوﺑﺔ ﻟﺣﻣﺎﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك
وق ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻐﯾر ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﺣﺳب ﻛل ﺳوﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ ﯾﻘوم ﺑﺗ" درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ"ﻋﻠﻰ 
  . ﻣﻌﻪ دوﻟﯾﺎ، ﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ أن ﯾﻬﺗم ﺑﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن وﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻛل ﺳوق ﻋﻠﻰ ﺣدا
  (إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ) ﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ : ﺛﺎﻧﯾﺎ







 ﻣدﻟول اﻟوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ ﺟدا 895,0 07,1    ﯾﻬدف ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر إﻟﻰ ﺗﻌظﯾم ﻫﺎﻣش رﺑﺢ اﻟﻣﺟﻣﻊ - 11
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 006,0 42,4 ﺣﺟم ﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﯾﻬدف إﻟﻰ ﺗﺣﻘﯾق زﯾﺎدة ﻓﻲ  - 21
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 076,0 10,4 وﺿﻊ ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻟﺗﺣﻘﯾق زﯾﺎدة ﻓﻲ اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗم - 31
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 340,1 96,3 وﺿﻊ ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر وﻓق أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن ﯾﺗم - 41
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 864,0 13,4 ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﻛﺄﺳﺎس ﻟﺗﺳﻌﯾر  - 51
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 475,0 03,4 ﯾراﻋﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟطﻠب اﻟدوﻟﻲ ﻋﻧد ﺗﺳﻌﯾر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة - 61
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 959,0 15,3 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺧﻔض ﻻﺧﺗراق اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 71
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 384,0 63,4 ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟدوﻟﯾﺔﯾراﻋﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ أﺳﻌﺎر ﺻرف اﻟﻌﻣﻼت اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻋﻧد ﺗﺳﻌﯾر  - 81
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 353,1 92,3 ﯾراﻋﻲ اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﻘدرة اﻟﺷراﺋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﺗﻣﻌﺎت ﻋﻧد وﺿﻊ اﻷﺳﻌﺎر - 91
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 503,1 33,2 ﯾﺑﯾﻊ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ ﺑﻧﻔس أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻣﺣﻠﯾﺎ - 02
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 998,0 60,4 ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻪﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﻐﯾﯾر أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ ﺣﺳب ﻛل ﺳوق  - 12
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 423,1 95,3 ﯾﺣدد وﯾﺗﺣﻛم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ - 22
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 723,1 94,3 أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ أﻋﻠﻰ ﻣن أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻣﺣﻠﯾﺎ - 32
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 925,0 535,3 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻌﺎم
 .  SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر    
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻼﺣظ أن اﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻧﺣو ﻓﻘرات  (VI.82)ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌراض ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
وﻛﺎن ﻣدﻟول اﻟﻣﺗوﺳط ( 925,0)واﻧﺣراف ﻣﻌﯾﺎري ( 535,3)ﻗد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ  اﻟﺗﺳﻌﯾر






وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫذا ﻣن " درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ 
  .ﺧﻼل ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﺄﺳﻌﺎر ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ 
، وﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى اﻟﻌﺑﺎرات (63,4- 07,1)وﺗراوح اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ ﻟﻌﺑﺎرات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻣﺎ ﺑﯾن 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬدف إﻟﻰ زﯾﺎدة " درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا"ﻋﻠﻰ ( 81،61،51،21)اﻟﻌﺑﺎرات رﻗم  ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت
ﺣﺟم ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ ﻣن ﺧﻼل ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر، ﻛﻣﺎ أﻧﻪ ﯾراﻋﻲ اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف واﻟطﻠب اﻟدوﻟﻲ وأﺳﻌﺎر ﺻرف اﻟﻌﻣﻼت 
" درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ( 32،22،12،71،41،31)اﻷﺟﻧﺑﯾﺔ ﻋﻧد ﺗﺳﻌﯾر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة، واﻟﻌﺑﺎرات رﻗم 
وﺑﻣﺎ ﯾﺗﻣﺎﺷﻰ ﻣﻊ أﺳﻌﺎر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت  وﺿﻊ ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻟزﯾﺎدة اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗمأي أﻧﻪ 
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ، ﻛﻣﺎ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺳﻌر اﻟﻣﻧﺧﻔض ﻻﺧﺗراق اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وأﺳﻌﺎرﻩ دوﻟﯾﺎ أﻋﻠﻰ ﻣن 
، ﯾﻘوم ﺑﺗﻐﯾﯾرﻫﺎ ﺣﺳب ﻛل ﺳوق ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻪو  ﻓﻲ أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎﯾﺣدد وﯾﺗﺣﻛم اﻟﻣﺟﻣﻊ أﺳﻌﺎرﻩ ﻣﺣﻠﯾﺎ، وﻛذﻟك 
ﯾراﻋﻲ ﺑﻧﺳﺑﺔ ﻗﻠﯾﻠﺔ اﻟﻘدرة اﻟﺷراﺋﯾﺔ أي أن اﻟﻣﺟﻣﻊ " درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ"ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ( 91)أﻣﺎ اﻟﻌﺑﺎرة رﻗم 
وﻫذا " درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ" ﻋﻠﻰ ( 02)، ﻓﻲ ﺣﯾن ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرة رﻗم ﻟﻠﻣﺟﺗﻣﻌﺎت ﻋﻧد وﺿﻊ أﺳﻌﺎر ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ اﻟﻣﺻدرة
درﺟﺔ " ﻋﻠﻰ ( 11)، وأﺧﯾرا ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرة رﻗم ﯾﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ ﺑﻧﻔس أﺳﻌﺎرﻫﺎ ﻣﺣﻠﯾﺎأن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ ﯾﻌﻧﻲ 
ﻷﻧﻪ  ﯾﻬدف ﻣن ﺧﻼل ﺳﻌر اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر إﻟﻰ ﺗﻌظﯾم ﻫﺎﻣش رﺑﺣﻪوﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ " ﺿﻌﯾﻔﺔ ﺟدا
  .ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﯾﺳﺗﺧدم إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻋن طرﯾق اﻟﺑﯾﻊ ﺑﺄﺳﻌﺎر 
  (إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ) ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ  ﻟثﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
 ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ(: VI.92)ﺟدول رﻗم 






 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 378,0 68,3 ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺗﺻدﯾر ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ - 42
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 067,0 31,4 ﯾﺣدد اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن إﯾﺻﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 52
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 450,1 07,3 ﯾﺗوﻟﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﺑدﻻ ﻣن ﺗوﻛﯾﻠﻬﺎ ﻟﻣوزع آﺧر -62
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 408,0 68,3 ﯾﺳﺗﻌﯾن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟوﺳطﺎء ﻹﯾﺻﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 72
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 448,0 02,4 ﯾﻌﺗﻣد اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ وﺳطﺎء أﺟﺎﻧب ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 82
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 497,0 90,4 ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﺑﺗﺧزﯾن وﻧﻘل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺗﺄﻣﯾﻧﻬﺎ ﻹﯾﺻﺎﻟﻬﺎ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 92
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 548,0 48,3 ﯾﺗﺣﻛم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ طول ﻗﻧﺎة اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﺗﻲ ﯾﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ ﻹﯾﺻﺎل ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 03
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 043,1 71,3 ﯾﺗﻌﺎﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻊ وﺳﯾط واﺣد ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ - 13
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 171,1 70,4 ﻻﺧﺗﯾﺎر وﺳطﺎﺋﻪواﻟﻘدرة اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ ﯾﻌﺗﻣد اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﺧﺑرة واﻟﻛﻔﺎءة  - 23






 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 600,1 60,4 ﺗطوﯾر ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ ﺗرﻓﻊ ﻣن ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 33
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 455,0 498,3 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻌﺎم
 .                                         SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻼﺣظ أن اﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻧﺣو ﻓﻘرات  (VI.92)ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌراض ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
وﻛﺎن ﻣدﻟول اﻟﻣﺗوﺳط ( 455,0)واﻧﺣراف ﻣﻌﯾﺎري ( 498,3)اﻟﺗوزﯾﻊ ﻗد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ 
، وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻫذا ﻣن "درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ 
 .ﺧﻼل ﺗوﻓﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن 
، وﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى (02,4- 71,3)ﻣﺎ ﺑﯾن وﺗراوح اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ ﻟﻌﺑﺎرات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﯾﺔ 
، وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ "درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"ﻋﻠﻰ ( 33،23،03،92،82،72،62،52،42)اﻟﻌﺑﺎرات ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرات رﻗم 
أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺗوﻟﻰ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗﺧزﯾن وﻧﻘل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺗﺄﻣﯾﻧﻬﺎ 
ﯾﺣدد وﯾﺗﺣﻛم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ وﯾﺳﺗﻌﯾن ﺑوﺳطﺎء أﺟﺎﻧب ﻟﺗوزﯾﻊ ﻹﯾﺻﺎﻟﻬﺎ إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻛﻣﺎ 
ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ ﯾﺗم اﺧﺗﯾﺎرﻫم ﻋﻠﻰ أﺳﺎس اﻟﺧﺑرة واﻟﻛﻔﺎءة واﻟﻘدرة اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻘدﯾم ﺧدﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌد اﻟﺑﯾﻊ 
اﻟﻣﺟﻣﻊ  أن أي" درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ"ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ( 13)ﺗرﻓﻊ ﻣن ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، واﻟﻌﺑﺎرة رﻗم 
  .ﻓﻬو ﯾﺗﺑﻊ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻻﻧﺗﻘﺎﺋﻲ أي وﺳﯾط واﺣد ﻓﻲ ﻛل ﺳوق ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ وﺳﯾط واﺣد ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ
 (إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ) ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ  راﺑﻊﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات اﻟﻣﺣور اﻟ :راﺑﻌﺎ









 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 378,0 70,2 ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 43
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 270,1 48,3 اﻟدوﻟﻲﺗﻌرﯾف اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟﻣﺻدر ﻫو اﻟﻬدف اﻟرﺋﯾﺳﻲ ﻣن اﻟﺗروﯾﺞ  - 53
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 828,0 61,4 ﯾﻬدف اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﺧﻠق اﻟطﻠب ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ - 63
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 319,0 90,4 ﯾﻬدف اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ إﻟﻰ ﺑﻧﺎء ﺳﻣﻌﺔ ﺟﯾدة - 73
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 394,0 04,4 اﻹﻋﻼن ﻣن أﻛﺛر وﺳﺎﺋل اﻟﺗواﺻل ﻓﻌﺎﻟﯾﺔاﻟﻣﺟﻣﻊ أن ﯾﻌﺗﺑر  - 83
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 694,0 14,4 ﯾﻘوم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗﻐﯾﯾر اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ﺣﺳب ﻛل ﺷرﯾﺣﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ - 93
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 993,1 14,3 ﺗزﯾد ﻣن ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ اﻟﺣﻣﻼت اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔاﻟﻣﻘدﻣﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﺻداﻗﯾﺔ اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ  - 04
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 710,1 47,3 دوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﯾﺳﺗﻌﯾن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑوﻛﺎﻻت إﻋﻼﻧﯾﺔ  - 14
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 673,1 91,2 ﯾﺧﺗﺎر اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻗوى ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻣؤﻫﻠﺔ ﻟﻬﺎ اﻟﻘدرة ﻋﻠﻰ إدارة اﻟﺗﻔﺎوض ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 24






 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 749,0 79,3 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ أﻛﺛر وﺳﺎﺋل ﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ - 34
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 788,0 17,3 اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ ﺳﺎﻋدﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 44
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 442,1 04,3 ﯾﺷﺎرك اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ ﻋدة ﻣﻌﺎرض دوﻟﯾﺔ - 54
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 305,0 74,4 اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻘوي اﺗﺻﺎﻻت اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻊ ﻣوزﻋﯾن أﺟﺎﻧب - 64
ﯾﺳﺗﻐل اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن وﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬم  - 74
 اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 205,0 45,4
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 005,0 44,4 ﯾﺷﺎرك اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻﻛﺗﺷﺎف اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎت اﻟﺟدﯾدة - 84
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 305,0 74,4 ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔﯾﻘدم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﯾﻧﺎت ﻣﺟﺎﻧﯾﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻋن  - 94
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 773,0 338,3 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻌﺎم
 .                                         SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻧﻼﺣظ أن اﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻧﺣو ﻓﻘرات  (VI.03)ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌراض ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
وﻛﺎن ﻣدﻟول اﻟﻣﺗوﺳط ( 773,0)واﻧﺣراف ﻣﻌﯾﺎري ( 338,3)اﻟﺗروﯾﺞ ﻗد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ 
، وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﺑﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻫذا ﻣن "درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ 
ﻼن ﻓﻲ ﺻﺣف وٕاذاﻋﺎت ﺑﻠد اﻟﺗﺻدﯾر وﻋن طرﯾق ﺷﺑﻛﺔ اﻹﻧﺗرﻧت وﻛذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻣﺷﺎرﻛﺗﻪ ﻓﻲ ﺧﻼل اﻹﻋ
 .اﻟﻣﻌﺎرض اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ 
، وﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى (45,4- 70,2)وﺗراوح اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ ﻟﻌﺑﺎرات إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﺎ ﺑﯾن 
أن  ، وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ"درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا"ﻋﻠﻰ ( 94،84،74،64،93،83)اﻟﻌﺑﺎرات ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرات رﻗم 
ﯾﻘوم ﺑﺗﻐﯾﯾر اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ ﺣﺳب ﻛل  اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺳﺗﺧدم اﻹﻋﻼن ﻷﻧﻪ ﻣن أﻛﺛر وﺳﺎﺋل اﻟﺗواﺻل ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ، ﺣﯾث
ﯾﺳﺗﻐل اﻟﻣﺟﻣﻊ  اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺗﻘوﯾﺔ اﻻﺗﺻﺎﻻت ﻣﻊ ﻣوزﻋﯾن أﺟﺎﻧب و  ﺷرﯾﺣﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ،
ﯾﻘدم ﻛﻣﺎ  واﻛﺗﺷﺎف اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎت اﻟﺟدﯾدة، اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬم اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔواﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن وﺟﻣﻊ 
( 44،34،14،04،73،63،53)، واﻟﻌﺑﺎرات رﻗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﯾﻧﺎت ﻣﺟﺎﻧﯾﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻟﻣﻌﺎرض
ﯾﻬدف ﻣن ﺧﻼل اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ وﺧﻠق اﻟطﻠب أي أن اﻟﻣﺟﻣﻊ " درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ 
ﯾﺳﺗﻌﯾن ﺑوﻛﺎﻻت إﻋﻼﻧﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﻋن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق ، ﻛﻣﺎ ﻠﯾﻬم ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺑﻧﺎء ﺳﻣﻌﺔ ﺟﯾدةﻋ
ﺳﺗﺧداﻣﻪ أﻛﺛر وﺳﺎﺋل ﺗﻧﺷﯾط اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻣﻼﺋﻣﺔ ﻟﺗﻠك ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ا اﻟدوﻟﯾﺔ، وﯾﻠﺗزم ﺑﻣﺻداﻗﯾﺔ اﻟرﺳﺎﻟﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ،
ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت ( 54)أﻣﺎ اﻟﻌﺑﺎرة رﻗم  ﺣﺎم ﺗﻠك اﻷﺳواق،ﻛﻣﺎ أن ﻋﻼﻗﺎﺗﻪ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﺳﺎﻋدﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻗﺗ اﻷﺳواق اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ،
( 24،43)، واﻟﻌﺑﺎرﺗﯾن رﻗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺷﺎرك ﺑﻧﺳﺑﺔ ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔوﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن " درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ"ﻋﻠﻰ 
أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ ﯾﻘوم ﺑﺎﻟﺗروﯾﺞ ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫو ﻻ وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ "  درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ"ﺗﺣﺻﻠﺗﺎ ﻋﻠﻰ 






ﯾﺧﺗﺎر ﻗوى ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻹدارة اﻟﺗﻔﺎوض ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻟﻬذا ﯾﺟب ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ أن ﯾروج ﻟﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻓﻲ ﺗﻠك 
 .اﻷﺳواق، ﻛﻣﺎ ﯾﺟب أن ﯾﺧﺗﺎر ﻗوى ﺑﯾﻌﯾﺔ ﻹدارة اﻟﺗﻔﺎوض ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق 
 (اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ) ﻣﺣﺎور اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ ﺟﻣﯾﻊ ﺗﺣﻠﯾل : ﺧﺎﻣﺳﺎ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺑﻌد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ(: VI.13)رﻗم ﺟدول 
 اﻟﺗرﺗﯾب اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ اﻟﻣﺣــــــــــــــــــــــــﺎور
 1 279,3 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣﺣور اﻷول
 4 535,3 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻧﻲ
 2 498,3 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣﺣور اﻟﺛﺎﻟث
 3 338,3 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻟدوﻟﯾﺔ: اﻟﻣﺣور اﻟراﺑﻊ
 - 418,3 ﺟﻣﯾﻊ ﻣﺣﺎور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
                                          . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر              
ﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺗأن ﺟﻣﯾﻊ ﻣﺣﺎور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻗد ( VI.13)اﻟﺟدول رﻗم ﺗﺷﯾر ﻧﺗﺎﺋﺞ 
، وﻛﺎن ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ اﻷﻛﺛر إﺳﻬﺎﻣﺎ ﻓﻲ ﺗﺷﻛﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ إذ (418,3)ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ 
 .ﻷن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﻛﺛﯾرا ﺑﺟودة ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ( 279,3)ﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻗدرﻩ ﺗ
 (اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ) ﺗﺣﻠﯾل ﻓﻘرات ﻣﺣﺎور اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻟث ﻻﺳﺗﺑﯾﺎن اﻟدراﺳﺔ : اﻟﺛﺎﻧﻲاﻟﻔرع 







 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 394,0 04,4 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﺻدﯾر ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ -05
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 475,1 67,2 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 15
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 164,1 48,2 ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ  - 25
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 503,1 33,2 ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 35
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 694,1 77,3   اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺧدﻣﺔ ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣنﯾطﻣﺢ اﻟﻣﺟﻣﻊ  - 45
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 643,1 99,2 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن طرف اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣرﺗﻔﻌﺔ  درﺟﺔ - 55
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 952,1 62,3 ﻋدد اﻟدول اﻟﺗﻲ ﻟدﯾﻬﺎ ﻋﻼﻗﺎت ﺗﺟﺎرﯾﺔ ﻣﻊ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻛﺑﯾر - 65
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 984,1 99,2 اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﺧدم ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ - 75






 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 674,1 77,2 اﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟدواﯾﺔﻟدى اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣن اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ  - 85
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 093,1 47,2 اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﺛﻠﻬﺎ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻌﺗﺑر ﻛﺑﯾرة - 95
 درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ 342,1 93,2 ﯾﻣﺗﺎز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺣﺟم ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻋﺎل ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟدوﻟﻲ - 06
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 292,1 34,3 ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻟﺗزاﯾد  - 16
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 944,1 67,2 رﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟذي ﯾﺣﻘﻘﻪ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ أﻛﺑر ﻣن اﻟذي ﯾﺣﻘﻘﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ - 26
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا 394,0 04,4 رؤﯾﺔ إدارة اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣوﺟﻬﺔ دوﻟﯾﺎ - 36
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 254,1 90,3 اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺧﺑرة ﻛﺑﯾرة ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل اﻟدوﻟﻲ ﯾﻣﺗﻠك - 46
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 739,0 41,4 ﺗﻌﻛس درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣدى اﺳﺗﺧدام اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﺑﻛﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ - 56
 ﻣﺗوﺳطﺔدرﺟﺔ  073,1 90,3  ﺑﻪﯾﻌﻣل  ذيﺗﻘﯾس درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣدى ﻧﺟﺎح اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟ - 66
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 839,0 07,3 ﺗﺣدد درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻗدرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻧﻣو أو اﻻﻧﻛﻣﺎش - 76
 درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة 438,0 79,3 ﯾﻌﻛس اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻗدرة اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﻘﺎء ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ - 86
 درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ 576,0 252,3 اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﻌﺎم
                                          . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
اﻗﺗﺣﺎم ﻧﻼﺣظ أن اﺗﺟﺎﻫﺎت أﻓراد اﻟﻌﯾﻧﺔ ﻧﺣو ﻓﻘرات  (VI.23)ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌراض ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
وﻛﺎن ﻣدﻟول ( 576,0)واﻧﺣراف ﻣﻌﯾﺎري ( 252,3)اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻗد ﺗﺣﺻل ﻋﻠﻰ ﻣﺗوﺳط ﺣﺳﺎﺑﻲ ﻋﺎم ﻗدرﻩ 
وﻫذا ﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻬﺗم ﺑﻧﺳﺑﺔ ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻫذا ﻷن " درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ"اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ 
ﻗدرﺗﻪ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ، ﻓﻬو ﻻ ﯾﻬﺗم ﻛﺛﯾرا ﺑﺎﻟﺣﺻول ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺔ ﺳوﻗﯾﺔ ﻛﺑﯾرة 
ﺣﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﺎﻟﻬدف اﻷﺳﺎﺳﻲ ﻣن ﺗواﺟدﻩ ﻫﻧﺎك ﻫو اﻟﺗﻌرﯾف ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ، وﻫذا ﺧوﻓﺎ ﻣﻧﻪ ﻣن وﺗﻌظﯾم أرﺑﺎ
ﺧﺳﺎرة ﺣﺻﺗﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﻟم ﯾﺳﺗطﻊ إﺷﺑﺎﻋﻬﺎ ﻟﺣد اﻵن، ﺣﯾث ﺑدأ اﻵن ﺑﺗوﺳﯾﻊ ﻣﺻﺎﻧﻌﻪ ﻟزﯾﺎدة اﻟطﺎﻗﺔ 
 .اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ 
، وﻋﻠﻰ ﻣﺳﺗوى (04,4- 33,2)ﻣﺎ ﺑﯾن  وﺗراوح اﻟﻣﺗوﺳط اﻟﺣﺳﺎﺑﻲ ﻟﻌﺑﺎرات اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﺗﺻدﯾر ، وﻫذا ﯾدل أن اﻟﻣﺟﻣﻊ "درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﺟدا"ﻋﻠﻰ ( 36،05)اﻟﻌﺑﺎرات ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت اﻟﻌﺑﺎرات رﻗم 
ﺗﺣﺻﻠت ( 86،76،56،16،35)، واﻟﻌﺑﺎرات رﻗم رؤﯾﺔ إدارﺗﻪ ﻣوﺟﻬﺔ دوﻟﯾﺎو  ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ،
ﻣﻌدل ﻧﻣو ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ اﻟدوﻟﯾﺔ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، و  ﻟﺧدﻣﺔ ﻋدد ﻛﺑﯾر ﻣناﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾطﻣﺢ  أي أن" درﺟﺔ ﻛﺑﯾرة"ﻋﻠﻰ 
، وﺗﻌﻛس درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم وﻫذا ﯾدل أن ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻﻗت رواﺟﺎ وٕاﻗﺑﺎﻻ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن ﯾﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻟﺗزاﯾد
ﻋﻠﻰ اﻟﻧﻣو أو اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣدى اﺳﺗﺧداﻣﻪ ﻟﻠﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﺑﻛﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﺗﺣدد ﻗدرﺗﻪ 
واﻟﻌﺑﺎرات رﻗم  ﻗدرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﺑﻘﺎء وﻣواﺟﻬﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ،وﻫذا ﯾﻌﻛس  اﻻﻧﻛﻣﺎش،
ﻣﻣﺎ ﯾﻔﺳر أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ " درﺟﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ"ﻓﻘد ﺗﺣﺻﻠت ﻋﻠﻰ ( 66،46،26،95،85،75،65،55،25،15)






وﻟﻛﻧﻪ ﯾﻔﻛر ﻓﯾﻬﺎ ﻛﺧﯾﺎرات  ﻟدوﻟﯾﺔﯾﺳﺗﺧدم اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ واﻻﺗﻔﺎﻗﯾﺎت اﻟﺗﻌﺎﻗدﯾﺔ ﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق ا
اﻗﺗﺣﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻸﺳواق  درﺟﺔﺟﯾدة ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟﻪ ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق واﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻻﻣﺗﯾﺎزات اﻟﻣوﺟودة ﻓﯾﻬﺎ، و 
اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ ﻓﻬو ﯾﺗﻌﺎﻣل ﻣﻊ ﻋدد ﻗﻠﯾل ﻣن اﻟدول وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ ﻋدد ﻗﻠﯾل ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ أن 
ﯾﺔ ﻗﻠﯾل، ﻛﻣﺎ أن ﺣﺻﺗﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻣﺛﻠﻬﺎ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺗﻌﺗﺑر ﺻﻐﯾرة، ﻟاﻟﻧﺷﺎطﺎت اﻟدو ﻋدد اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ 
ورﻗم اﻷﻋﻣﺎل اﻟذي ﯾﺣﻘﻘﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ أﺻﻐر ﻣن اﻟذي ﯾﺣﻘﻘﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﻣﺣﻠﻲ ﻓﻬو ﯾﻣﺗﻠك ﺧﺑرة ﺻﻐﯾرة 
 ﯾﻌﻣل ﺑﻪ، ذيﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟ ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل اﻟدوﻟﻲ، ودرﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻ ﺗﻘﯾس ﻣدى ﻧﺟﺎح اﻟﻣﺟﻣﻊ
أن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻻ ﯾﺳﺗﺧدم اﻟﺗﺣﺎﻟﻔﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ "  درﺟﺔ ﺿﻌﯾﻔﺔ"ﺗﺣﺻﻠﺗﺎ ﻋﻠﻰ ( 06،35)واﻟﻌﺑﺎرﺗﯾن رﻗم 
اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻌﻣل ﺑﻬﺎ، وﻟﻬذا  اﻷﺳواقﻛﺈﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫو ﻻ ﯾﻣﺗﺎز ﺑﺣﺟم ﻣﺑﯾﻌﺎت ﻋﺎل ﻓﻲ 
أن ﯾﻔﻛر ﺑطرق أﺧرى ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻛﻣﺎ ﯾﺟب ﻋﻠﯾﻪ أن ﯾزﯾد ﻓﻲ ﯾﻣﻛن اﻟﻘول ﺑﺄن ﻋﻠﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ 
  .طﺎﻗﺗﻪ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻟزﯾﺎدة ﻣﺑﯾﻌﺎﺗﻪ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق ﻷن ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻻﻗت رواﺟﺎ ﻛﺑﯾرا ﻫﻧﺎك 
  اﺧﺗﺑﺎر ﻓرﺿﯾﺎت اﻟدراﺳﺔ : اﻟﻣطﻠب اﻟﺛﺎﻟث
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻷوﻟﻰ: اﻟﻔرع اﻷول
اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻷوﻟﻰ ﻋﻠﻰ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻧص اﻟﻔرﺿﯾﺔ 
  .اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق   0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ 
ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ   1H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.33)ﺟدول رﻗم 
  Yاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ             
 
 Xاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل 
 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  اﻻرﺗﺑﺎطﻣﻌﺎﻣل 
 namraepS ed ohR
  اﻟﻘﯾم اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ
 giS
 000,0 **325,0 اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
 07=N 99%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ 
  .   10,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ**
                                           . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر






اﻟﻣﻘﯾﺎس اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟذي ﯾدل ﻋﻠﻰ ﻣﻘدار اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرات ﺳﻠﺑﯾﺔ ﻛﺎﻧت أم : ﯾﻘﺻد ﺑﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط
 :وﺑﺎﻟﺗﺎﻟﻲ (1- )وﺑﯾن اﻻرﺗﺑﺎط اﻟﺳﺎﻟب اﻟﺗﺎم ( 1)+ﻣوﺟﺑﺔ، وﻫو ﯾﺗراوح ﺑﯾن اﻻرﺗﺑﺎط اﻟﻣوﺟب اﻟﺗﺎم 
 xوﯾﺷﯾر إﻟﻰ أن ﺗﻐﯾر ﻓﻲ . y ،xﻓﺈن ذﻟك ﯾﻌﻧﻲ وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ﺧطﯾﺔ ﺗﺎﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن  1=rإذا ﻛﺎﻧت  - 
، ﻓﯾﻘﺎل أن اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن ﺗﺎﻣﺎ ﻣوﺟﺑﺎ أو ﺗﺎﻣﺎ yﯾؤدي إﻟﻰ ﺗﻐﯾر ﺑﻧﻔس اﻟﻧﺳﺑﺔ وﻧﻔس اﻻﺗﺟﺎﻩ ﻓﻲ 
  .ﺳﺎﻟﺑﺎ
ﺣﺎﺻﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﺗﻐﯾر أي أن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟ. y ،xﻓﺈﻧﻪ ﯾﻌﻧﻲ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن  0=r إذا ﻛﺎﻧت - 
 . xﻻ ﺗرﺗﺑط ﺑﺎﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣﺻل ﻓﻲ اﻟﻣﺗﻐﯾر  y
ﻣن اﻟواﺣد  rﻓﺈذا اﻗﺗرﺑت . rﻓﺈﻧﻬﺎ ﺗدل ﻋﻠﻰ وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ﻣﺎ ﺑﻘوة ﻣﻌﯾﻧﺔ ﺣﺳب ﻗﯾﻣﺔ   1+<r<1-إذا ﻛﺎﻧت - 
أﻣﺎ . ﻣن اﻟﺻﻔر ﻓﺈن ذﻟك ﯾدل ﻋﻠﻰ ﺿﻌف اﻟﻌﻼﻗﺔ rأﻣﺎ إذا اﻗﺗرﺑت ﻗﯾﻣﺔ . دل ذﻟك ﻋﻠﻰ ﻗوة اﻟﻌﻼﻗﺔ
 . 1اﻹﺷﺎرة ﻓﺗدل ﻋﻠﻰ اﺗﺟﺎﻩ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾرﯾن
ﻓﻬذا ﯾدل ﻋﻠﻰ وﺟود    50,0 =، إذا ﻛﺎﻧت أﻗل ﻣن ﻣﺳﺗوى اﻟدﻻﻟﺔ (giS)ﻣﺎ ﯾﺧص اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ  وﻓﻲ
ﻓﻬذا ﯾﻌﻧﻲ    50,0 =اﻟدﻻﻟﺔ ﻣﺳﺗوى ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن ﻣﺗﻐﯾرات اﻟدراﺳﺔ، أﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧت أﻛﺑر ﻣن 
  .أﻧﻪ ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن ﻣﺗﻐﯾرات اﻟدراﺳﺔ 
ﻧﺟد ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ( VI.33)وﺑﺎﻟرﺟوع إﻟﻰ اﻟﺟدول رﻗم 
وﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط ، 99%ودرﺟﺔ ﺛﻘﺔ ﺗﻘدر ﺑـ ( 10,0)اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن  ،أي أﻧﻪ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ﻣوﺟﺑﺔ وﻣﺗوﺳطﺔ (325,0)
ﻗﺑل اﻟﻣﺟﻣﻊ اﻟﻣﺑﺣوث ﺳﺎﻋدﺗﻪ ﺑﻧﺳﺑﺔ ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻫذا ﻛون اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ 
ﻣﺻﻣﻣﺔ ﻣﺳﺑﻘﺎ دون إﺟراء أﯾﺔ ﺗﻌدﯾﻼت ﻣﻊ ﻋدم إﺟراء أﺑﺣﺎث ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر ﺣﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗﺻدﯾر اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟ
وﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻷوﻟﻰ وﻗﺑول ، اﻟﺳوق وﻣﺗﺎﺑﻌﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن اﻟﺳوق واﻟزﺑﺎﺋن ﺣول ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ
ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم  اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﺗوﺟد
  .ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻷ
ﺑﯾن ﻛل ﻋﻧﺻر ﻣن ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  وﻣن أﺟل ﺗوﺿﯾﺢ ﻋﻼﻗﺎت اﻻرﺗﺑﺎط
  :اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺗم ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﻟﻛل ﻋﻧﺻر ﻋﻠﻰ ﺣدا ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ
                                                           
اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، اﻷﻫﻠﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر ، SSPSﺗطﺑﯾق ﺷﺎﻣل ﻟﻠﺣزﻣﺔ : ﺗﺣﻠﯾل وﻧﻣذﺟﺔ اﻟﺑﯾﺎﻧﺎت ﺑﺎﺳﺗﺧدام اﻟﺣﺎﺳوبﻋﻠﻲ ﺑﺧﯾت، ﻏﺎﻟب ﻋوض اﻟرﻓﺎﻋﻲ، ﺣﺳﯾن  -  1
  . 413: ، ص7002واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 






 ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻷوﻟﻰ: أوﻻ
 .إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  ﺗﻧص ﻋﻠﻰ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن
ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق   0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ 
 .ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  1H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.43)ﺟدول رﻗم 
  Yاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ             
  
 X اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل
 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  Rﻣﻌﺎﻣل ارﺗﺑﺎط 
 namraepS ed ohR
  اﻟﻘﯾم اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ
 giS
 000,0 **197,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ
 07=N 99%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ 
  .   10,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ**
  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
ﻧﺟد ﻣن ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ 
، ﺣﯾث ﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط 99%ودرﺟﺔ ﺛﻘﺔ ﺗﻘدر ﺑـ ( 10,0)اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وذﻟك ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ واﻗﺗﺣﺎم 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ اﻫﺗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺟﯾدة وﻓﻌﺎﻟﺔ ﻛﻠﻣﺎ زادت ﻗدرﺗﻪ ( 197,0)
ة ﻋﺎﻟﯾﺔ ﻹرﺿﺎء اﻟزﺑﺎﺋن ﻛوﻧﻪ اﻟﻬدف ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﺳﻌﻰ داﺋﻣﺎ ﻟﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟود
اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟذي ﯾﺳﻌﻰ ﻟﻠوﺻول إﻟﯾﻪ، وﻋﻠﯾﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻷوﻟﻰ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ 
ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ  اﻷوﻟﻰ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﺗوﺟد
  .ﺔواﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ: ﺛﺎﻧﯾﺎ
 .ﺗﻧص ﻋﻠﻰ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 






ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق   0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
 .اﻟدوﻟﯾﺔﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق   1H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.53)ﺟدول رﻗم 
  Yاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ             
 
 X اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل
 اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻗﺗﺣﺎم 
  Rﻣﻌﺎﻣل ارﺗﺑﺎط 
 namraepS ed ohR
  اﻟﻘﯾم اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ
 giS
 000,0 **567,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر
 07=N 99%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ 
    10,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ**
  .  SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ( VI.53)ﻧﺟد ﻣن ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول رﻗم 
، ﺣﯾث ﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل 99%ودرﺟﺔ ﺛﻘﺔ ﺗﻘدر ﺑـ ( 10,0)اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وذﻟك ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
ﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﺑطرﯾﻘﺔ ﺟﯾدة وﻓﻌﺎﻟﺔ ﻛﻠﻣﺎ وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ اﻫﺗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾ( 567,0)اﻻرﺗﺑﺎط 
زادت ﻗدرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﺄﺳﻌﺎر ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺧﻔﯾض ﻫﺎﻣش 
رﺑﺣﻪ ﺳﻌﯾﺎ ﻣﻧﻪ ﻟﻛﺳب ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، وﻋﻠﯾﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ 
ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر  ﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﺗوﺟداﻷوﻟﻰ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ ا
  .واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ: ﺛﺎﻟﺛﺎ
 .ﺗﻧص ﻋﻠﻰ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق   0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ 
 .ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ   1H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ






  اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ (: VI.63)ﺟدول رﻗم 
    Yاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ              
                          
 Xاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل 
 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  Rﻣﻌﺎﻣل ارﺗﺑﺎط 
 namraepS ed ohR
  اﻟﻘﯾم اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ
 giS
 000,0 **045,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ 
 07=N 99%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ 
    10,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ**
  .   SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  (VI.63)رﻗم ﻧﺟد ﻣن ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول 
، ﺣﯾث ﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل 99%ودرﺟﺔ ﺛﻘﺔ ﺗﻘدر ﺑـ ( 10,0)اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وذﻟك ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ اﻫﺗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺟﯾدة وﻓﻌﺎﻟﺔ ﻛﻠﻣﺎ ( 045,0)اﻻرﺗﺑﺎط 
ت ﻗدرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻘوم ﺑﻧﻔﺳﻪ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ اﻻﻧﺗﻘﺎﺋﻲ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫذا زاد
ﻻﺧﺗﯾﺎر وﺳطﺎء أﺟﺎﻧب ﻣوﺟودﯾن ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق ﻟﯾوﻛل ﻟﻬم ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻫﻧﺎك وٕاﯾﺻﺎﻟﻬﺎ إﻟﻰ اﻟزﺑﺎﺋن 
 ﺗﻐطﻲ اﻟطﻠب ﻋﻠﻰ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻷﻧﻪ ﯾﻬدف ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﻓﻲ اﻟزﻣﺎن واﻟﻣﻛﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن، ﺣﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗوزﯾﻊ ﻛﻣﯾﺎت ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻻ
ﺑﻬﺎ، ﻓطﺎﻗﺗﻪ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻻ ﺗﺳﺗوﻋب ﻛل ﻣن اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ، وﻋﻠﯾﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ 
ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ  اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻷوﻟﻰ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﺗوﺟد
 .ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إ
  ﻧﺗﺎﺋﺞ اﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟراﺑﻌﺔ: راﺑﻌﺎ
 .ﺗﻧص ﻋﻠﻰ ﻋدم وﺟود ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  ﻻ ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ
  .اﻟدوﻟﯾﺔ
  .ﺗوﺟد ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ   1H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ
  
 






 ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻻرﺗﺑﺎط ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺢ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ (:VI.73)ﺟدول رﻗم 
  Yاﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ          
 
 X اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل
 اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  Rﻣﻌﺎﻣل ارﺗﺑﺎط 
 namraepS ed ohR
  اﻟﻘﯾم اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ
 giS
 000,0 **206,0 إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ 
 07=N 99%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ 
  .   10,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ**
  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ  :اﻟﻣﺻدر
ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  (VI.73)رﻗم ﻧﺟد ﻣن ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول 
ﻎ ﻣﻌﺎﻣل ، ﺣﯾث ﺑﻠ99%ودرﺟﺔ ﺛﻘﺔ ﺗﻘدر ﺑـ ( 10,0)اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وذﻟك ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
وﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﻛﻠﻣﺎ اﻫﺗم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺗطﺑﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﺑطرﯾﻘﺔ ﺟﯾدة وﻓﻌﺎﻟﺔ ﻛﻠﻣﺎ ( 206,0)اﻻرﺗﺑﺎط 
زادت ﻗدرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻓﻬو ﯾﻬﺗم ﺑﺎﻟﺗروﯾﺞ ﻣن ﺧﻼل اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺻﺣف وٕاذاﻋﺎت ﺑﻠد 
اﻟﻣﻌﺎرض اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺣﯾث ﯾرﻛز ﻓﯾﻬﺎ  اﻟﺗﺻدﯾر وﻋن طرﯾق ﺷﺑﻛﺔ اﻹﻧﺗرﻧت وﻛذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻣﺷﺎرﻛﺗﻪ ﻓﻲ
ﻋﻠﻰ اﻹﺷﺎدة ﺑﺟودة ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ، وﻋﻠﯾﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟراﺑﻌﺔ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻷوﻟﻰ 
ﻋﻼﻗﺔ ارﺗﺑﺎط ذات دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗﺗﺣﺎم  وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﺗوﺟد
 .اﻟدوﻟﯾﺔاﻷﺳواق 
 ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ: اﻟﻔرع اﻟﺛﺎﻧﻲ
  ﺗدرس اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ ﺑﺄﻧﻪ ﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  .ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻻ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷ  0H: اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻌدﻣﯾﺔ










  ﺗﺣﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.83)ﺟدول رﻗم 





















 206,0 363,0 *000,0 696,83 804,11 1 804,11 اﻻﻧﺣدار
اﻟﺧطﺄ 
 اﻟﻣﺗﺑﻘﻲ
 245,0 ﺧطﺄ اﻟﺗﻘدﯾر  86 740,02
 47,3=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  F 96 554,13 اﻟﻣﺟﻣوع
                                           . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
إﻟﻰ وﺟود ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌﻧوي ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ( VI.83)ﯾﺷﯾر اﻟﺟدول رﻗم 
واﻟذي ﯾﻣﺛل اﻟﻧﺳﺑﺔ اﻟﻣﺋوﯾﺔ ﻟﺗﻔﺳﯾر اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺣﺎﺻﻠﺔ  ²Rأﻣﺎ ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﺣدﯾد ( 206,0) Rوﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط 
وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ  ،(363,0)ﻓﻲ اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ اﻟﺗﻲ ﺗﻛون ﻋﺎﺋدة ﻟﻠﻣﺗﻐﯾر أو اﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟﻣﺳﺗﻘﻠﺔ ﻓﻘد ﺑﻠﻎ 
  . ﻣن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗطرأ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ( 3,63%)اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻗد ﻓﺳرت ﻣﺎ ﻧﺳﺑﺗﻪ 
  ﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺗﺑﺎﯾن(: VI.93)ﺟدول رﻗم 
  اﻟﻣﻌﺎﻣﻼت ﻏﯾر اﻟﻧﻣطﯾﺔ اﻟﻧﻣوذج










  اﻟﺧطﺄ اﻟﻣﻌﯾﺎري B
 rorrE.dtS
 ateB
 420,0 503,2- - 538,0 429,1- tnatsnocﺛﺎﺑت 
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ 
 اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ
  000,0 122,6 206,0 812,0 753,1
 07=N 59%درﺟﺔ اﻟﺛﻘﺔ                                      76,1=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  T
  .   50,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ*
  .                                         SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر






 ،  50,0 =أﻗل ﻣن ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ )giS(ﻧﺟد ﺑﺄن اﻟﻘﯾﻣﺔ اﻻﺣﺗﻣﺎﻟﯾﺔ ( VI.93)ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول رﻗم 
 ateBوﻫذا ﯾدل ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﯾوﺟد ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﻗﯾﻣﺔ 
 . 2,06%ﺗﻌﺑر ﻋن ﻧﺳﺑﺔ أﺛر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﻗدرت ﺑـ 
ﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ  اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﯾوﺟدوﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ 
  .ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  :وﺳﯾﺗم ﻛﺗﺎﺑﺔ ﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻻﻧﺣدار ﻣن ﺧﻼل ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺟدول اﻟﺳﺎﺑق وﻫﻲ ﻛﺎﻟﺗﺎﻟﻲ
  Xb+a =Y
 X753,1+429,1- =Y
 .اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ واﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم: Y
  .واﻟﻣﺗﻣﺛل ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل :X
ﺣﺗﻰ وٕان ﻛﺎن ( a)ﻣﻘدارﻩ ( اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ)ﻗﯾﻣﺔ اﻟﺛﺎﺑت وﻫﻲ ﺗﻌﻧﻲ أن ﻫﻧﺎك وﺟودا ﻟﻠﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ  :a
    .ﯾﺳﺎوي ﺻﻔرا ( اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ)اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل 
اﻟﻣﺗﻐﯾر ﺳﯾؤدي إﻟﻰ ﺗﻐﯾر ﻓﻲ ( اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ)اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل وﺣدة واﺣدة ﻣن ﺗﻌﻧﻲ أن ﺗﻐﯾرا ﻣﻘدارﻩ : B
    (.B)ﻣﻘدارﻩ ( اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ)اﻟﺗﺎﺑﻊ 













  ﻣﻧﺣﻧﻰ اﻻﻧﺣدار اﻟﺧطﻲ اﻟﺑﺳﯾط(: VI.22)ﺷﻛل رﻗم 
  
  .  0.91 scitsitatS SSPS MBIاﻟﺑرﻧﺎﻣﺞ اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ : اﻟﻣﺻدر
ﻣن ﺧﻼل اﻟﺷﻛل اﻟﺳﺎﺑق ﯾﺗﺑﯾن ﻟﻧﺎ أن ﺗﻣوﺿﻊ اﻟﻧﻘﺎط ﺗﻘرﯾﺑﺎ ﻋﻠﻰ ﺧط واﺣد، وﻫذا ﻣﺎ ﯾدل ﻋﻠﻰ وﺟود 
  .ﻋﻼﻗﺔ ﻣوﺟﺑﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﻣﺳﺗﻘل اﻟذي ﯾﻣﺛل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻟﻣﺗﻐﯾر اﻟﺗﺎﺑﻊ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ 
ﺑﯾن ﻛل ﻋﻧﺻر ﻣن ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق  ﺗوﺿﯾﺢ ﻋﻼﻗﺎت اﻟﺗﺄﺛﯾروﻣن أﺟل 
  :اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺗم ﺗﺣﻠﯾل ﻋﻼﻗﺔ اﻟﺗﺄﺛﯾر ﻟﻛل ﻋﻧﺻر ﻋﻠﻰ ﺣدا ﻛﻣﺎ ﯾﻠﻲ
  ﺗﺣﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.04)ﺟدول رﻗم 


















 *000,0 962,9 029,58 747,0 855,0 760,1 789,0 -
  07=N                                     76,1=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  T
 47,3=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  F
  1X760,1+789,0- =Y: ﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻻﻧﺣدار اﻟﺑﺳﯾط
  .   50,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ*   
                                          . SSPSاﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ ﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ : اﻟﻣﺻدر






واﻟذي ﯾﻣﺛل اﺧﺗﺑﺎر ﺗﺄﺛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ( VI.04)ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول رﻗم 
ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺗﺎﺋﺟﻪ ﺗﺷﯾر إﻟﻰ وﺟود ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌﻧوي ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﺑﯾن أن ﻗﯾﻣﺔ 
، )50,0(ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ ( 47,3)ﻲ ﺑﻠﻐت اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗ Fوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 029,58)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  F
ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ ( 76,1)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Tوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 962,9)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  Tﻛﻣﺎ أن ﻗﯾﻣﺔ 
وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ( 855,0) 2Rأﻣﺎ ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﺣدﯾد ( 747,0) Rوﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط  ،)50,0(
 . اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻋﻧد اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺑﺎﻗﻲ ﯾﻌود ﻟﻣﺗﻐﯾرات ﻋﺷواﺋﯾﺔﻋن ( 8,55%)ﻣﺳﺋوﻟﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
وﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻷوﻟﻰ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ 
  .اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم  ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﯾوﺟد
 ﺗﺣﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ (:VI.14)ﺟدول رﻗم 


















 *000,0 511,21 667,641 728,0 386,0 450,1 574,0 -
  07=N                                     76,1=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  T
 47,3=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  F
 2X450,1+574,0- =Y: ﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻻﻧﺣدار اﻟﺑﺳﯾط
  .   50,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ*
  .                                         SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
واﻟذي ﯾﻣﺛل اﺧﺗﺑﺎر ﺗﺄﺛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق ( VI.14)ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول رﻗم 
اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺗﺎﺋﺟﻪ ﺗﺷﯾر إﻟﻰ وﺟود ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌﻧوي ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث 
ى ﻋﻧد ﻣﺳﺗو ( 47,3)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Fوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 667,641)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  Fﺗﺑﯾن أن ﻗﯾﻣﺔ 
( 76,1)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Tوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 511,21)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  T، ﻛﻣﺎ أن ﻗﯾﻣﺔ )50,0(دﻻﻟﺔ 
وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن ( 386,0) 2Rأﻣﺎ ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﺣدﯾد ( 728,0) Rوﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط  ،)50,0(ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
ﻋن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻋﻧد اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺑﺎﻗﻲ ﯾﻌود ( 3,86%)إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻣﺳﺋوﻟﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
 . ﻟﻣﺗﻐﯾرات ﻋﺷواﺋﯾﺔ






وﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ 
  .ﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗﺄﺛﯾر ذو دﻻﻟﺔ ﻣﻌﻧوﯾﺔ ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر واﻗﺗﺣﺎم اﻷ ﺗﻧص ﻋﻠﻰ أﻧﻪ ﯾوﺟد
  ﺗﺣﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.24)ﺟدول رﻗم 


















 *000,0 654,5 077,92 255,0 403,0 276,0 - 868,5
  07=N                                     76,1=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  T
 47,3=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  F
  3X276,0-868,5 =Y: ﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻻﻧﺣدار اﻟﺑﺳﯾط
  .   50,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ* 
 .                                         SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
واﻟذي ﯾﻣﺛل اﺧﺗﺑﺎر ﺗﺄﺛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ( VI.24)ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول رﻗم 
ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺗﺎﺋﺟﻪ ﺗﺷﯾر إﻟﻰ وﺟود ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌﻧوي ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث ﺗﺑﯾن أن ﻗﯾﻣﺔ 
، )50,0(دﻻﻟﺔ  ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى( 47,3)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Fوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 077,92)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  F
ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ ( 76,1)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Tوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 654,5)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  Tﻛﻣﺎ أن ﻗﯾﻣﺔ 
وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ( 403,0) 2Rأﻣﺎ ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﺣدﯾد ( 255,0) Rوﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط  ،)50,0(
 . ﻋن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻋﻧد اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺑﺎﻗﻲ ﯾﻌود ﻟﻣﺗﻐﯾرات ﻋﺷواﺋﯾﺔ( 4,03%)ﻣﺳﺋوﻟﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
وﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ وﻗﺑول اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ 











  ﺗﺣﻠﯾل ﺗﺄﺛﯾر ﺑﻌد إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ(: VI.34)ﺟدول رﻗم 


















 *000,0 363,8 149,96 217,0 705,0 472,1 136,1-
  07=N                                     76,1=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  T
 47,3=  )50,0(اﻟﺟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ  F
 4X472,1+136,1- =Y: ﻣﻌﺎدﻟﺔ اﻻﻧﺣدار اﻟﺑﺳﯾط
  .   50,0 =اﻻرﺗﺑﺎط دال ﻣﻌﻧوﯾﺎ ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ*
                  . SSPSﻣن إﻋداد اﻟﺑﺎﺣﺛﺔ اﻋﺗﻣﺎدا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻣﻌﺎﻟﺟﺔ اﻹﺣﺻﺎﺋﯾﺔ ﻋن طرﯾق ﺑرﻧﺎﻣﺞ : اﻟﻣﺻدر
واﻟذي ﯾﻣﺛل اﺧﺗﺑﺎر ﺗﺄﺛﯾر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق ( VI.34)ﻣن ﺧﻼل اﻟﺟدول رﻗم 
ﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﺣﯾث اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺗﺎﺋﺟﻪ ﺗﺷﯾر إﻟﻰ وﺟود ﺗﺄﺛﯾر ﻣﻌﻧوي ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ واﻗ
ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى ( 47,3)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Fوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 149,96)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  Fﺗﺑﯾن أن ﻗﯾﻣﺔ 
( 76,1)اﻟﺟدوﻟﯾﺔ واﻟﺗﻲ ﺑﻠﻐت  Tوﻫﻲ أﻛﺑر ﻣن ( 363,8)اﻟﻣﺣﺳوﺑﺔ ﻗد ﺑﻠﻐت  T، ﻛﻣﺎ أن ﻗﯾﻣﺔ )50,0(دﻻﻟﺔ 
وﻫذا ﯾﻌﻧﻲ أن ( 705,0) 2Rأﻣﺎ ﻣﻌﺎﻣل اﻟﺗﺣدﯾد ( 217,0) Rوﺑﻠﻎ ﻣﻌﺎﻣل اﻻرﺗﺑﺎط  ،)50,0(ﻋﻧد ﻣﺳﺗوى دﻻﻟﺔ 
ﻋن اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺗﻲ ﺗﺣدث ﻋﻧد اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ واﻟﺑﺎﻗﻲ ﯾﻌود ( 7,05%)إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗروﯾﺞ ﻣﺳﺋوﻟﺔ ﺑﻧﺳﺑﺔ 
 . ﻟﻣﺗﻐﯾرات ﻋﺷواﺋﯾﺔ
رﺿﯾﺔ اﻟﺑدﯾﻠﺔ اﻟﺗﻲ وﻣﻧﻪ ﯾﺗم رﻓض اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟﻔرﻋﯾﺔ اﻟراﺑﻌﺔ اﻟﻣﻧﺑﺛﻘﺔ ﻋن اﻟﻔرﺿﯾﺔ اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ وﻗﺑول اﻟﻔ












  اﻟﻔﺻل ﺧﻼﺻﺔ
اﻫﺗﻣت اﻟدراﺳﺔ ﺑﻘطﺎع واﺣد وﻫو ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻟﻣﺎ ﻟﻪ ﻣن أﻫﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ 
       .اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻟﻠﺑﻠد ﻟﻠﻣﺟﺗﻣﻊ، وﻣﺳﺎﻫﻣﺗﻪ ﻓﻲ ﺗوﻓﯾر اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ 
وﯾﺷﻬد ﻗطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﻋﺟزا  ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻻﻛﺗﻔﺎء اﻟذاﺗﻲ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، ﻟﻛن 
اﻟدوﻟﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻧﺷﯾط ﻫذا اﻟﻘطﺎع اﻟﺣﯾوي وزﯾﺎدة آﻓﺎق ﺗطورﻩ وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺗﺧﺻﯾص اﻟﻣوارد 
اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، ﻓﻔﻲ اﻵوﻧﺔ اﻷﺧﯾرة ﻧﻼﺣظ أن ﻫﻧﺎك اﻫﺗﻣﺎم ﺑﻬذﻩ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ ﻟدﻋﻣﻪ وزﯾﺎدة ﻛﻔﺎءﺗﻪ وﺗﺣﺳﯾن ﻗدرﺗﻪ 
وﺟﻬود ﻛﺑﯾرة ﻹﻧﻌﺎﺷﻬﺎ ﺧﺎﺻﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﺧﺎﺻﺔ، واﻟﺗﻲ ﻣن ﺑﯾﻧﻬﺎ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر واﻟذي ﯾﻌﺗﺑر 
 ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟراﺋدة ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، واﻟذي ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺣﻘﯾق ﻣرﻛز ﻣﺗﻣﯾز











  ﺧﺎﺗﻣﺔ ﻋﺎﻣﺔ
 ﺗﻌﺗﺑر اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓرﺻﺎ ﻟﻠﻧﻣو واﻟﺗوﺳﻊ أﻣﺎم اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ، ﻟﻬذا ﻓﺈن اﻟدﺧول إﻟﻰ ﻫذﻩ اﻷﺳواق
اﻟدوﻟﻲ أن ﺗﺗﺑﻧﻰ اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟذي ﯾﻧص ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﺳوق  ﯾﺟﺑرﻫﺎ
 ﻋﻠﯾﻬﺎ أناﻟذي ﺗﻧﺷط ﻓﯾﻪ، وﻫذا ﯾﻌﺗﻣد ﻋﻠﻰ ﻗﯾﺎﻣﻬﺎ ﺑﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق واﻟذي اﻓﺗﻘرت إﻟﯾﻪ ﻣﻌظم ﻣؤﺳﺳﺎﺗﻧﺎ، وﻛذﻟك 
واﻟذي ﯾﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﺗﻌﻘﯾد ﻧﺗﯾﺟﺔ اﺷﺗداد اﻟذي ﯾؤﺛر ﻋﻠﻰ ﺑﻘﺎﺋﻬﺎ واﺳﺗﻣرارﻫﺎ، إﺟراءات ﺳرﯾﻌﺔ ﻟﻠﺗﻛﯾف ﻣﻊ ﻣﺣﯾطﻬﺎ  ﺗﺗﺧذ
  . اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق
ﻟﻧﺟﺎح اﻟﻣﻧظﻣﺎت ﻓﻲ دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻓﻣن ﺧﻼل اﻣﺗﻼك أﻧﺷطﺔ واﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﯾﻌﺗﺑر ﻣﺣددا 
  .ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺗطورة ﺗﺳﺗطﯾﻊ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ أن ﺗﻧﺎﻓس ﺑﻛﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق 
واﻟﺗﻲ ﯾﺗم إﻋدادﻫﺎ ﺑﻌد ﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ أن ﺗﺗﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟوﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟدو 
اﻟﺗﻲ ﺳﺗواﺟﻬﻬﺎ دوﻟﯾﺎ، وﺗﺣﻠﯾل ﺣﺎﺟﺎت ﻟﺗﺷﺧﯾص ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻧﻘﺎط ﻗوﺗﻬﺎ وﺿﻌﻔﻬﺎ واﻟﻔرص واﻟﺗﻬدﯾدات اﻟﻘﯾﺎم ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ ا
أم ﻻ،  ء رﻏﺑﺎﺗﻬموٕارﺿﺎ ﺣﺎﺟﺎﺗﻬم ﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧت اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﺗﺳﺗطﯾﻊ إﺷﺑﺎع ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻟﻣﻌرﻓﺔ ﻓﻲ
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﺗﺳﺗﺧدﻣﻬﺎ وﻣن ﺧﻼل ﻫذا ﺗﺣدد اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﻓﻲ اﻟﻌﻣل ﻓﯾﻬﺎ وﺗﻘوم ﺑﺗﺣدﯾد أي 
ﻣن اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﻲ ﯾﻧﻔذ ﺑﻬﺎ  وﻟﻠﺗوﻏل إﻟﯾﻬﺎ، ﻣﻊ إﻋداد ﻣزﯾﺞ ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﯾﻠﺑﻲ ﺣﺎﺟﺎت وﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﻫ
  . اﻟﺗﺳوﯾق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻪ ﻟﻠﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ اﻟزﺑون 
  :وﻣن ﺧﻼل ﻫذﻩ اﻟدراﺳﺔ ﺗم اﻟوﻗوف ﻋﻠﻰ ﺟﻣﻠﺔ ﻣن اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ واﻟﺗوﺻﯾﺎت، ﻣن أﻫﻣﻬﺎ
 :إﻟﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ ﻧظرﯾﺔ وﻧﺗﺎﺋﺞ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﺗم ﺗﻘﺳﯾﻣﻬﺎ: اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ
  :ﺗوﺻﻠﻧﺎ إﻟﻰ :اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﻧظرﯾﺔ
ﺧﯾرة ﻟﻛوﻧﻪ أﻣر ﺿروري وﻣﻬم، ﺗﻘوم ﺑدراﺳﺔ ﻫذﻩ اﻷأن ﺗﺳﻌﻰ ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ  ﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲاﻟ ﻋﻠﻰ -
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ؤﺛر ﻓﻲ ﺟﻣﯾﻊ ﯾ ﻟﻛوﻧﻪﻘرار اﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق وﺗوﻗﯾت اﻟدﺧول إﻟﯾﻬﺎ ﺗﻌﺗﺑر ﻣن اﻟﻘرارات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓ
  اﻷﺧرى؛
 ﻬﺎﺟدﯾدة ﺑﺎﻟﻧﺳﺑﺔ ﻟ ﺎﺗﺳﺗﺧدم اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻟﻠﻧﺟﺎح واﻟﺗوﺳﻊ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، واﻟﺗﻲ ﺗﻌﺗﺑر ﻓرﺻ - 
  ﻠﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وﺗزاﺣم اﻷﺳواق؛ﻟ ﺗﺳﺎﻋدﻫﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺻدي






ﺑﺔ ﻟﺣﺎﺟﺎت ﻣﻧﺎﺳإن اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﺗﻲ ﺗرﻏب ﺑﺎﻟﻌﻣل ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻠﯾﻬﺎ أن ﺗﺳﺗﺧدم أﻧﺷطﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺗﻛون  - 
ﻣﺎ ﺑﯾﻧﻬﺎ، ﻣﻊ إﯾﺟﺎد ﻣواﺋﻣﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﻧظﻣﺔ واﻟﺟﻬﺎت اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﺗﻲ  ﻣﺗﻛﺎﻣﻠﺔ وﻣﺗﻧﺎﺳﻘﺔ وﻣﺗﻔﺎﻋﻠﺔ ﻓﻲاﻟزﺑون اﻷﺟﻧﺑﻲ و 
  ﺗﺗﻌﺎﻣل ﻣﻌﻬﺎ؛
ﻻﺑد ﻣﻧﻪ ﻣن  اﻧظرا ﻟﻠﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺷدﯾدة اﻟﺗﻲ ﺗﺗﺻف ﺑﻬﺎ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، أﺻﺑﺢ ﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ أﻣر  - 
  أﺟل اﻟﺗﻣﯾز واﻟﺗﻔوق ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن؛
ﯾﻣﺛل اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻗﻠب  ﺣﯾث إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟدوﻟﻲ ﺗﺗﻣﺛل ﻓﻲاﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ  -
، اﻟﻘﺻﯾر واﻟﻣردودﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣدى اﻟطوﯾل ىاﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻟﺗﺳﻌﯾر ﯾﻬدف إﻟﻰ اﻟﻧﻣو واﻻﺳﺗﻘرار ﻋﻠﻰ اﻟﻣد
ﻫو ﻣن ﺑﯾن اﻟﻣﻬﺎم اﻟرﺋﯾﺳﯾﺔ ﻟوظﯾﻔﺔ اﻟﺗﺳوﯾق وﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺿﯾﯾق اﻟﻔﺟوة ﺑﯾن اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ  واﻟﺗوزﯾﻊ
اﻟﺗروﯾﺞ ﯾﻣﺛل وﺳﯾﻠﺔ اﻻﺗﺻﺎل اﻟﻔﻌﺎﻟﺔ اﻟﺗﻲ ﯾﻬدف ﻣن ﺧﻼل إﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾن،أﻣﺎ 
   . ﺔإﻟﻰ إﺧﺑﺎر وﺗذﻛﯾر وﺗﺷﺟﯾﻊ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻻﻗﺗﻧﺎء ﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧظﻣ
  : ﺗﺎﻟﯾﺔاﻟاﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ ﯾﻣﻛن اﺳﺗﺧﻼص اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ و  :اﻟﻣﯾداﻧﯾﺔ اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ
ﻣن ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟدﺧول ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﺟﺄ اﻟﻣﺟﻣﻊ إﻟﻰ إﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر اﻟﻣﺑﺎﺷر، ﺑﺎﻋﺗﺑﺎرﻩ  - 
  أﺳﻬل وأﺑﺳط ﺧﯾﺎر؛
وﺗﺣﻘﯾق اﻟرﺑﺣﯾﺔ وزﯾﺎدة ﺣﺟم ﯾﺳﻌﻰ ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر ﻣن ﺧﻼل ﻗﯾﺎﻣﻪ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر إﻟﻰ ﺗوﺳﯾﻊ ﻧﺷﺎطﻪ  - 
  اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت؛
ﻟم ﯾﻠﺟﺄ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟطرق أﺧرى ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﻣﻧﺢ ﺗراﺧﯾص ﻟﻣﻧﺗﺟﯾن آﺧرﯾن أو إﻗﺎﻣﺔ ﻣﺷﺎرﯾﻊ  - 
ﻣﺷﺗرﻛﺔ وﻏﯾرﻫﺎ ﻣن اﻟطرق اﻟﺗﻲ ﯾﻣﻛن أن ﺗزﯾد ﻣن ﺗواﺟدﻩ ﻓﻲ ﻛﺛﯾر ﻣن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ وﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب ﺑﻧﺳﺑﺔ 
 ﻛﺑﯾرة؛
ﻣن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺗﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﺗﺳﻌﯾر ﻟﻛوﻧﻬﻣﺎ أﺳﺎس ﻣﻬم ﻟﻠﺗطوﯾر واﻟﺗﺣﺳﯾن، وﻫذا ﻣن  ﯾرﻛز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ ﻛل -
ﻣﺎ ﯾﺧص ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺟودة أو ﻣن ﺣﯾث اﻟﻣﺣﺗوى واﻟﻣﻛوﻧﺎت، ﺣﯾث ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ  ﺧﻼل إدﺧﺎﻟﻪ ﺗﻌدﯾﻼت ﻓﻲ
ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻪ،  ﺗﺣﻘﯾق اﻹﺑداع ﻓﻲ اﻟﻣﻧﺗﺞ وﻫذا ﻻﻣﺗﻼﻛﻪ اﻟﺧﺎﺻﯾﺔ اﻟﻘﯾﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻘﺎﻧﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ ﻓﻬو ﯾﺗﺑﻧﻰ اﻹﺑداع ﻛﺄﺳﺑﻘﯾﺔ
  .ﻧﺟﺎﺣﻪ ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ ﺧﺻوﻣﻪ إﺣﯾث ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ اﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر ﻛﻌﺎﻣل ﻣﻬم ﻓﻲ 
  .ﺗﺑﻊ ﺳﯾﺎﺳﺔ ﺳﻌرﯾﺔ ﺗﻌزز ﻣن ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻧﺗﺞ وﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﺳﺗﻌﻣﺎﻟﻪ أﺳﻌﺎر ﺗروﯾﺟﯾﺔ ﯾﻛﻣﺎ 






ﻛﻣﺎ ﯾﻌﻣل ﻋﻠﻰ  ﯾﻌﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ إﻧﺗﺎج ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ ﺗﺗواﻓق ﻣﻊ اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻘﯾﺎﺳﯾﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ - 
  ؛ﻟﺗﻣﯾﯾز ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻋن اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟﻣﺳﺗﻣر ﻓﻲ اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺷﻛﻠﯾﺔ واﻟﻣﺣﺗوى
ﻓﻲ ﻛﺎﻓﺔ ﺣﯾث ﯾﻘوم ﺑﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ذات ﺟودة ﻋﺎﻟﯾﺔ وﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻧﺧﻔﺿﺔ  ﻧﻔس اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺣﻠﯾﺔاﻟﻣﺟﻣﻊ  ﯾﺻدر - 
   اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛
ﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن وﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻛل ﺳوق ﻋﻠﻰ ﻫﺗﻣﺎم ﻣن ﻗﺑل ااﺗﺷﯾر ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟﺑﺣث ﺑﺄن ﻫﻧﺎك ﻋدم  - 
  ؛اﺣد
  ﯾﻌﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺑﺄﻏﻠﻔﺔ ﺟذاﺑﺔ وأﻛﺛر ﺻﻼﺑﺔ ﻟﺣﻣﺎﯾﺗﻬﺎ وﺣﻔظﻬﺎ أﺛﻧﺎء ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﻧﻘل؛ - 
طﺑﯾﻌﺔ ﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ، وﯾرﺟﻊ ذﻟك ﻟﺣﺟم اﻟطﻠب و ﯾﺗﺑﻧﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺳﯾﺎﺳﺎت ﺗﺳﻌﯾرﯾﺔ ﻣﺗﻌددة ﺣﺳب اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟ - 
  اﻷﺳواق؛اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ ﻓﻲ ﺗﻠك 
  ﯾﻬدف اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣن ﺧﻼل ﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺗﺳﻌﯾر اﻟﺗﻲ ﯾﺗﺑﻧﺎﻫﺎ إﻟﻰ زﯾﺎدة ﺣﺻﺗﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ؛ - 
ﺑﻧﻔﺳﻪ ﻣﻬﻣﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﺗﻠﺑﯾﺔ اﻟطﻠﺑﯾﺎت اﻟدوﻟﯾﺔ وﯾﻘوم ﺑﺗﺧزﯾن وﻧﻘل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت وﺗﺄﻣﯾﻧﻬﺎ ﻹﯾﺻﺎﻟﻬﺎ ﯾﺗوﻟﻰ اﻟﻣﺟﻣﻊ  - 
   إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛
اﻟﺧﺑرة واﻟﻛﻔﺎءة واﻟﻘدرة  ﻫم ﻋﻠﻰ أﺳﺎسﯾﻘوم ﺑﺎﺧﺗﯾﺎر ﯾوﻛل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ دوﻟﯾﺎ ﻟوﺳطﺎء أﺟﺎﻧب  - 
  اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﺑﺎﻟﻛﻣﯾﺔ واﻟوﻗت اﻟﻣﻧﺎﺳب ﻟﻛﻧﻪ ﻻ ﯾﺳﻌﻰ ﺣﺎﻟﯾﺎ ﻟﺗﻐطﯾﺔ اﻟﺳوق ﺑﺷﻛل ﻣﻛﺛف؛
ﺑوﻛﺎﻻت إﻋﻼﻧﯾﺔ دوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﻌرﯾف ﯾﺳﺗﻌﯾن ﯾﻔﺗﻘد اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻟﻠﺧﺑرات واﻟﻣﻬﺎرات اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻠﺗروﯾﺞ ﺑﺎﻟﺧﺎرج ﻟﻬذا  - 
وﻫذا ﻣن ﺧﻼل اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺻﺣف وٕاذاﻋﺎت ﺑﻠد اﻟﺗﺻدﯾر وﻋن طرﯾق ﺷﺑﻛﺔ ﺑﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ وﺧﻠق اﻟطﻠب ﻋﻠﯾﻬﺎ 
  اﻹﻧﺗرﻧت وﻛذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﻣﺷﺎرﻛﺗﻪ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ؛
وﻟﯾﺔ، وﻛﻣﺣﺎوﻟﺔ ﻟﻠﺗﻌﺎﻗد ﻣﻊ ﯾرﻛز اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﻛﺳﯾﺎﺳﺔ ﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻟﺑﯾﻊ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟد - 
واﻛﺗﺷﺎف اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎت اﻟﺟدﯾدة  واﻟﺗﻌرف ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﯾن وﺟﻣﻊ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋن ﺳﯾﺎﺳﺎﺗﻬم اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔأطراف أﺟﻧﺑﯾﺔ 
  وٕان ﻛﺎن ذﻟك ﺟﯾد ﻟﻛﻧﻪ ﻏﯾر ﻛﺎﻓﻲ؛
ﻣن ﻛﺗﻔﺎء ﺑﺎﻟﺑﺣث ﻋن أﺳواق دوﻟﯾﺔ أي ﻋدم ﺑﻧﺎء إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر ﺑل اﻻ ،ﻟﻠﻣﺟﻣﻊﻗﺻر اﻟﻧظر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ  - 
  ﺧﻼل اﻟﻣﺷﺎرﻛﺔ ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض ﻟدوﻟﯾﺔ؛






  أدى ارﺗﻔﺎع ﺗﻛﺎﻟﯾف اﻟﻧﻘل اﻟدوﻟﻲ إﻟﻰ ﺧﻔض اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻫﺎﻣش اﻟرﺑﺢ اﻟﻣﻣﻛن ﺗﺣﻘﯾﻘﻪ ﻣن ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر؛ - 
اﻟﺦ ...ﻋدم اﺗﺧﺎذ ﻗرارات ﻣﺑﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﺳس اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ رﺷﯾدة ﻛﺎﻛﺗﺷﺎف اﻟﻔرص اﻟﻣوﺟودة أو اﻟﺗوﺳﻊ أو اﻟﺗﻧوﯾﻊ - 
  اﻟﻛﺎﻓﯾﺔ ﻋن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛وﻫذا ﻟﻧﻘص اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت واﻟﺑﯾﺎﻧﺎت 
ﯾﻬﺗم ﺑدرﺟﺔ ﻛﺑﯾرة ﻟﺻﯾﺎﻏﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  ﺑﺄن اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔأظﻬرت اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻟﻣﺗﻐﯾر اﻹ - 
  ﺗﺳﺎﻋدﻩ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛
وﻫذا ﻷن  ،وﻟﯾﺔﯾﻬﺗم ﺑﻧﺳﺑﺔ ﻗﻠﯾﻠﺔ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟد ﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﺄن اﻟﻣﺟﻣﻊأظﻬرت اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ ﻟﻣﺗﻐﯾر اﻗ - 
  ؛ اﻟﺗﺻدﯾر ﻣن ﻓﻬو ﻻ ﯾزال ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ ﻗدرﺗﻪ اﻹﻧﺗﺎﺟﯾﺔ ﻻ ﺗﺳﺗطﯾﻊ ﺗﻐطﯾﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺣﻠﻲ واﻟدوﻟﻲ
أن ﻫﻧﺎك ﻋﻼﻗﺔ ﺑﯾن ﻋﻧﺎﺻر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﺣﯾث  ﻣن ﺧﻼل اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ اﺗﺿﺢ - 
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗوزﯾﻊ إﺗﺑﺎع ﺈﺑﻛذﻟك و  ﻣﻘﺑوﻟﺔﯾﻌﻣل اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺗﻠﺑﻲ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟزﺑﺎﺋن ﺑﺄﺳﻌﺎر 
  ،وﺑﺄﻧﺷطﺔ ﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻣﺗﻧوﻋﺔ ﯾﺻﺎل اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻓﻲ اﻟﻣﻛﺎن واﻟزﻣﺎن اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﯾنإﺗﻌﻣل ﻋﻠﻰ 
ر اﻟﻧﺗﺎﺋﺞ أن اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ واﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻋﻼﻗﺔ ﻣﺗوﺳطﺔ وذات دﻻﻟﺔ ﺗﺷﯾ - 
ﻣﻌﻧوﯾﺔ، وﻫذا ﻛون اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻓﻲ اﻟﻣراﺣل اﻷوﻟﻰ ﻣن اﻟﺗﺻدﯾر وﻻ ﯾزال ﯾﻔﺗﻘد ﻟﻠﺧﺑرة اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن ﺻﯾﺎﻏﺔ 
   دراﺳﺎت وﺑﺣوث ﻋن اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ؛ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣﺑﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ إ
وﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻠﯾل ﻧﺗﺎﺋﺞ طﺑﯾﻌﺔ ﺗﺄﺛﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﺗﺿﺢ ﻟﻧﺎ أن  - 
، وﻫذا ﻟﻺﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر أﺛر ﻓﻲ رﻓﻊ درﺟﺔ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  ؛ ﺣدﺛﻪ أﺑﻌﺎد اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻷرﺑﻌﺔﺗﻣن ﺧﻼل اﻷﺛر اﻟذي 
  ﻣن أﻫم اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﻲ ﺗواﺟﻪ اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻋﻧد ﻗﯾﺎﻣﻪ ﺑﺎﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗﺻدﯾري، ﻋﺎﺋق اﻟﺑﯾروﻗراطﯾﺔ ﺑﻣﺧﺗﻠف ﻣظﺎﻫرﻩ  - 
  ( .اﻟﺦ ...ﻛﺛرة وﺛﺎﺋق اﻟﻣﻠﻔﺎت، طول ﻓﺗرة دراﺳﺔ اﻟﻣﻠﻔﺎت، اﻟﺻﻌوﺑﺎت اﻟﺑﻧﻛﯾﺔ ) 
ﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﯾر ﻓﻌﺎل، و ﻏﻋﻠﻰ اﻟﻣﺳﺗوى اﻟدوﻟﻲ  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﻣﺎ ﺳﺑق ﻧﺟد ﺑﺄن ﻧﺷﺎط اﻟﻣﺟﻣﻊ
ﯾﻘﻲ ﻣﻼﺣظﺗﻧﺎ ﻟﻣدى ﻓﻌﺎﻟﯾﺔ اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﺣﯾث ﻧﺟد أﻧﻪ ﻻ ﯾوﺟد ﺗﻛﺎﻣل أو ﺗراﺑط ﺑﯾن ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳو 
  .اﻟﻣﺟﻣﻊ ﻫﻧﺎ ﯾرﻛز ﻋﻠﻰ ﻋﻧﺻر أو ﻋﻧﺻرﯾن ﻓﻘط اﻟدوﻟﻲ، و 
  






ﻘﺗﺻر ﻧﺷﺎطﻪ اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ ﯾﻟﺟﯾدة واﻟﺿﻣﻧﯾﺔ ﻟﻠﻣﺟﺎل اﻟدوﻟﻲ، و وﻛذﻟك ﻓﺎﻟﻣﺟﻣﻊ ﯾﻔﺗﻘر ﻟﻠﺧﺑرة واﻟﻣﻌرﻓﺔ ا
اﻟﻣﺑﺎﺷر واﻻﺷﺗراك ﻓﻲ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑدل ﻣن اﺳﺗﺧدام اﻟطرق اﻷﺧرى ﻟﻠدﺧول واﻟﺗوﻏل أﻛﺛر ﻓﻲ اﻟﺗﺻدﯾر 
  . ﻓﻬو ﯾﻣﺗﻠك ﻣﻘوﻣﺎت ﺗؤﻫﻠﻪ ﻟﻠﺗوﻏل واﻟﺗوﺳﻊ أﻛﺛر ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ،اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ
  :ﺑﻧﺎءا ﻋﻠﻰ ﻧﺗﺎﺋﺞ اﻟدراﺳﺔ، ﯾﻣﻛن ﺗﻘدﯾم اﻟﺗوﺻﯾﺎت اﻵﺗﯾﺔ :اﻟﺗوﺻﯾﺎت  - 
 ،وذﻟك ﻷﻫﻣﯾﺗﻬﺎ وﻗدرﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺳﺎﻋدﺗﻪ ﻻﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺿرورة اﻫﺗﻣﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺎﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ  -
ﺣﯾث ﺗﻣﻛﻧﻪ ﻣن ﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ  ،وٕاﺳﻬﺎﻣﻬﺎ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﺑﻘﺎءﻩ وﻧﻣوﻩ ﻓﻲ ﺗﻠك اﻷﺳواق اﻟﺗﻲ ﺗﺗﻣﯾز ﺑﺎﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﺷدﯾدة
  ؛ واﻟﺗﻛﯾف ﻣﻊ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ
رة ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﯾﺗرأﺳﻬﺎ ﻛﺎدر ﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻛﻔؤ وﻣؤﻫل ﻻﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ووﺿﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ إﻧﺷﺎء إدا - 
  اﻟﻣﻧﺎﺳﺑﺔ، وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺗزوﯾدﻩ ﺑﺟﻣﯾﻊ اﻟﻠوازم اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ واﻟﻛوادر اﻟﺑﺷرﯾﺔ اﻟﻘﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺗﻔﻛﯾر واﻹﺑداع؛
وذﻟك ﻣن ﺧﻼل ﺑﻌﺛﻬم ﻹﺟراء دورات ﺗدرﯾﺑﯾﺔ ﻟﺗطوﯾر  ،ﻲﺗﻧﻣﯾﺔ ﻗدرات وﻣﻬﺎرات اﻟﻌﺎﻣﻠﯾن ﻓﻲ اﻟﻣﺟﺎل اﻟدوﻟ - 
  ﻣﻬﺎراﺗﻬم وﻗدراﺗﻬم اﻟﻌﻘﻠﯾﺔ واﻟﻌﻣﻠﯾﺔ؛
اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﻛﯾﯾف اﻟﻬﯾﺎﻛل واﻟﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺗﺧطﯾط وﺗﻧظﯾم اﻟﺟﻬود، وﺗوﺟﯾﻪ طﺎﻗﺎﺗﻪ ﻟﻣواﻛﺑﺔ اﻟﺗﻐﯾرات اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ  - 
  اﻟﻣﺗﺳﺎرﻋﺔ؛
ﻛﺎر ﺟدﯾدة ﺗﻛون ﺣﻠوﻻ ﻧﺎﺟﻌﺔ ﻟﺗﻌزﯾز اﻻﺳﺗﻔﺎدة ﻣن اﻟﺧﺑرات اﻟدوﻟﯾﺔ واﻋﺗﻣﺎد ﺗوﺟﻬﺎت ﺟدﯾدة ﺗﻔرز رؤى وأﻓ - 
  ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺗﻪ ﻓﻲ اﻟﺳوق وزﯾﺎدة ﺣﺻﺻﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ؛
ك طﺑﯾﻌﺔ وﺣﺟم اﻟﻔرص اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ وﻣﺎ ادر اﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﺑﻣﺗﻐﯾراﺗﻬﺎ اﻟﻣﺧﺗﻠﻔﺔ، ﻻﺳﺗﯾﻌﺎب و ﺿرورة  - 
  ؛ﻗد ﺗﻧطوي ﻋﻠﯾﻪ ﻣن اﻟﺗﻬدﯾدات، وﻗﯾﺎس درﺟﺔ ﺟﺎذﺑﯾﺗﻬﺎ ﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ أﻧﺷطﺔ اﻷﻋﻣﺎل ﻓﯾﻬﺎ
ﺿرورة ﺗﺑﻧﻲ اﻟﺗوﺟﻬﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق ﺑﺎﻋﺗﺑﺎرﻫﺎ ﻣﻣﺎرﺳﺎت ﺛﺑﺗت ﻓﻌﺎﻟﯾﺗﻬﺎ ﻋﺎﻟﻣﯾًﺎ، وﻫذا ﯾﺳﻣﺢ اﻻﺳﺗﻔﺎدة  - 
   ؛ﻟدى اﻟﻣﻧظﻣﺔﻣﻧﻬﺎ ﻟﺗﻌزﯾز اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، وﻫو ﯾرﺗﺑط ﺑطﺑﯾﻌﺔ وﺣﺟم اﻟﻘدرات واﻹﻣﻛﺎﻧﺎت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ 
ﻟﻠﺟودة وﻓﻘﺎ ﻟﻠﻣﻘﺎﯾﯾس اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ،  اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ اﻟﺗﺣﺳﯾن اﻟداﺋمو  ،زﯾﺎدة اﻫﺗﻣﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺑﺣث واﻟﺗطوﯾر - 
  وﺗﻘدﯾم ﻣﻧﺗﺟﺎت ﺟدﯾدة وﻣطورة ﺗﻠﺑﻲ ﺣﺎﺟﺎت ورﻏﺑﺎت اﻟﻣﺳﺗﻬﻠﻛﯾن اﻟﻣﺗﺟددة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛
وﻫذا ﯾﻛﺳﺑﻪ ﻣزاﯾﺎ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣﺳﺗداﻣﺔ ﻓﻲ ﻣﻧﺗﺟﺎﺗﻪ وﯾﺳﻬل ﻧﻔﺎذﻩ إﻟﻰ  ،ﺿرورة اﻫﺗﻣﺎم اﻟﻣﺟﻣﻊ ﺑﺈدارة اﻟﺟودة اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ - 
  اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛






اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﺗﺣﻘق ﻣن ﻣدى ﺟودة اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻣﺻدرة ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷﺟﻧﺑﻲ،  اﻻﻫﺗﻣﺎم ﺑدراﺳﺔ - 
  ودرﺟﺔ رﺿﺎﻩ ﻋﻧﻬﺎ أو رﻓﺿﻪ ﻟﻬﺎ؛
  اﻟﻌﻣل ﻋﻠﻰ ﺗﺧﻔﯾض اﻟﺗﻛﺎﻟﯾف وﺗﺣﻘﯾق اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﺣﺟم ﻟﻠوﺻول إﻟﻰ رﯾﺎدة اﻟﻛﻠﻔﺔ ﻛﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ؛ - 
ﻷﺳﻌﺎر ﻓﻲ ﺣﺎﻟﺔ اﻟطﻠب اﻟﻣﺗدﻧﻲ ﻓﻲ أوﻗﺎت إﺗﺑﺎع اﻟﻣروﻧﺔ ﻓﻲ اﻟﺳﯾﺎﺳﺔ اﻟﺳﻌرﯾﺔ وﻫذا ﻣن ﺧﻼل ﺗﺧﻔﯾض ا - 
 ؛اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣواﺳم ﻟﻠﺣﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﺣﺻﺻﻪ اﻟﺳوﻗﯾﺔ
اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻟﻠﻘﯾﺎم ﺑﺎﻟﺣﻣﻼت  اﻻﺳﺗﻌﺎﻧﺔ ﺑﺧﺑرات اﻻﺳﺗﺷﺎرﯾﯾن اﻟﻣﺧﺗﺻﯾن ﻓﻲ ﻣﺟﺎل اﻟﺗروﯾﺞ ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ -
  ؛وﻟﯾس ﻓﻘط اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻌﺎرض اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻣﻊ ﺗﻌزﯾز اﻻﺷﺗراك ﻓﻲ ﻫذﻩ اﻷﺧﯾرة اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ
ﺗﻛﺛﯾف ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ و  ،ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔﺗوﻟﻲ ﻣﻬﻣﺔ ﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت ﻟ ﺗﻛوﯾن ﺷﺑﻛﺔ ﺗوزﯾﻊ ﻣﻧﺎﺳﺑﺔ وﻓﻌﺎﻟﺔ - 
وﺗﺟﺎر اﻟﺗﺟزﺋﺔ، ﻛل  اﻟدوﻟﯾﺔ ﻣن ﺧﻼل اﻻﻋﺗﻣﺎد ﻋﻠﻰ ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺻدﯾر، اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، رﺟﺎل اﻟﺑﯾﻊ اﻟدوﻟﯾﯾن،
ﻫؤﻻء ﯾﻌﻣﻠون ﻋﻠﻰ ﺗﻘدﯾم ﺧدﻣﺎت ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ وﺗوزﯾﻊ ﻛﻣﯾﺎت ﻣﻌﺗﺑرة ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، وﺗﺟﻣﯾﻊ ﺑﯾﺎﻧﺎت ﻣﻬﻣﺔ 
  ﻋن اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ﯾﻣﻛن ﻟﻠﻣﺟﻣﻊ اﻟﻼﺳﺗﻔﺎدة ﻣﻧﻬﺎ؛
إﺟراء ﺗﻘﯾﯾم ﺷﺎﻣل ﻷداء اﻟﺻﺎدرات ﻋﻠﻰ أن ﯾﻛون ﻣﻧﺗظﻣًﺎ زﻣﻧﯾًﺎ، ﻟﻠوﻗوف ﻋﻠﻰ ﻧﻘﺎط اﻟﻘوة ﻟﺗﻌزﯾزﻫﺎ وﻣﻛﺎﻣن  - 
  اﻟﺿﻌف ﻟﺗﺟﺎوزﻫﺎ؛ 
  ﺗﺑﻧﻲ ﺳﯾﺎﺳﺎت ﺗﺻدﯾرﯾﺔ ذات روى وأﻫداف ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺗﻧﻔﯾذ وﻓق اﻹﻣﻛﺎﻧﺎت اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ؛ - 
دون  ﺔﯾاﻟﺻدﻓﺑﻌد ﻋن ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺻدﯾر اﻋﺗﻣﺎد ﻣﻧﻬﺞ اﻟﺗﺧطﯾط واﻟﺗﻔﻛﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻪ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، واﻟ - 
  اﻟﺗﺧطﯾط اﻟﻣﺳﺑق ﻟﻪ؛












  :آﻓﺎق اﻟﺑﺣث
ﺿوء اﻟدراﺳﺔ اﻟﺳﺎﺑﻘﺔ ﺑدت ﻟﻠﺑﺎﺣﺛﺔ ﺟواﻧب ﻣﻬﻣﺔ ﺗﻘﺗرﺣﻬﺎ ﻛدراﺳﺎت ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ، وﺗﻠﺧﺻﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻧﻘﺎط ﻋﻠﻰ 
  :اﻟﺗﺎﻟﯾﺔ
  اﻟﻣؤﺳﺳﺎت ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ؛ دور ﻣﺟﻣﻌﺎت اﻟﺗﺻدﯾر ﻓﻲ رﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ - 
  واﺗﺧﺎذ اﻟﻘرارات اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ؛اﻟذﻛﺎء اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲ  - 
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  .0102، دار اﻟﺧﻠدوﻧﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺟزاﺋر، أﺳس اﻟﺗﺳوﯾقﺑﻠﺣﯾﻣر إﺑراﻫﯾم،  13.
اﻟﻧﻘدي، اﻟﺑﻧﻛﻲ، اﻟدوﻟﻲ، أﺳواق اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، ) دﻟﯾﻠك ﻓﻲ اﻻﻗﺗﺻﺎد ﺑﻠﻌزوز ﺑن ﻋﻠﻲ، ﻣﺣﻣدي اﻟطﯾب أﺣﻣد،  23.
  . 8002، دار اﻟﺧﻠدوﻧﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺟزاﺋر، ﺳؤال وﺟواب 003ﻣن ﺧﻼل ( اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ 
 . 2102ﻣؤﺳﺳﺔ اﻟوراق ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﺑﯾﺎن ﻫﺎﻧﻲ ﺣرب،  33.
  . 9002، طﻧطﺎ، ﻣﺻر ﺎ،، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  43.
، ﻣرﻛز اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻧﻬﺎ، طﻧطﺎ، ﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر وﺧﺻوﻣﺎت اﻟﺑﯾﻊﺑﯾوﻣﻲ ﻣﺣﻣد ﻋﻣﺎرﻩ،  53.
 . 0102/  9002ﻣﺻر، 
دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، اﻟﺗﺳوﯾق وﺗدﻋﯾم اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾر، ﺗوﻓﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن،  63.
 . 1002 ﻣﺻر،
  . 3002، دار اﻟﻔﻛر اﻟﻌرﺑﻲ، د م، اﻟﺗﺳوﯾق وﺗدﻋﯾم اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾرﺗوﻓﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن،  73.
، اﻷردن ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺗوزﯾﻊدار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر و  ،اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ، ﻣﺣﻣد اﻟطﺎﺋﻲ ،ﺗﯾﺳﯾر اﻟﻌﺟﺎرﻣﺔ 83.
  . 2002
اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ،  ،اﺧﺗﺑﺎر اﻟﻔروضأﺳﺎﻟﯾب اﻟﻘﯾﺎس واﻟﺗﺣﻠﯾل و : ﺳوﯾقﺑﺣوث اﻟﺗﺛﺎﺑت ﻋﺑد اﻟرﺣﻣن إدرﯾس،  93.
  . 5002ﻣﺻر،   اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ،
  .7002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﺟﻬﯾﻧﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري،  04.
ﻋﻣﺎن،  اﻟﺗوزﯾﻊ،دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر و  ،ﻣﻔﺎﻫﯾم ﻣﻌﺎﺻرةأﺳس و : اﻟﺗﺳوﯾق ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري، 14.
  .   6002اﻷردن،
دم، ، دار ﺣﺎﻓظ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊاﻹﺣﺻﺎء ﻟطﻼب اﻟدراﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، وآﺧرون،  ﺟﻼل اﻟﺻﯾﺎد 24.
  . 8241/9241
  . 5002اﻟﻣﻛﺗﺑﺔ اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، ، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰدراﺳﺎت ﻓﻲ اﻟﺗﻣوﯾل ﺣﺳن ﻋطﺎ ﻏﻧﯾم ،  34.
  . 6991ﻗﺻر اﻟزﻋﻔران، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر،  ﻣﻛﺗﺑﺔﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﺣﺳن ﻣﺣﻣد اﻟﺟﻧدي،  44.
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﺳﯾرة ، SSPSاﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ اﻟﻣﺗﻘدم ﻟﻠﺑﯾﺎﻧﺎت ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﺣﻣزة ﻣﺣﻣد دودﯾن،  54.
 . 0102اﻷردن،  ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن،
، دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر ﻣدﺧل ﺷﺎﻣل: اﻷﺳس اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾثﺣﻣﯾد اﻟطﺎﺋﻲ وآﺧرون،  64.
  . 6002واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 






دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣدﺧل ﺷﺎﻣل، : ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾثﺣﻣﯾد اﻟطﺎﺋﻲ، ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  74.
  . 9002ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
دار ﻣﻧﻬﺞ ﻣﻌﺎﺻر، : اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﺧﺎﻟد ﻣﺣﻣد ﺑﻧﻲ ﺣﻣدان، واﺋل ﻣﺣﻣد إدرﯾس،  84.
  . 9002اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، إﺳﻣﺎﻋﯾل اﻟطﯾطﻲ،  ،ﺧﺿر ﻣﺻﺑﺎح 94.
  . 3102ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، ﺑﻐداد ،اﻟﻧﺷرﻣؤﺳﺳﺔ دار اﻟﻛﺗب ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ و  ،ﻣﺑﺎدئ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، ﺧرونآﺧﻠﯾل ﻣﺣﻣد ﺣﺳن اﻟﺷﻣﺎع و  05.
  . دت ،اﻟﻌراق
ﻣﻛﺗﺑﺔ اﻟﻣﺟﺗﻣﻊ اﻟﻌرﺑﻲ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن،  اﻷوﻟﻰ،اﻟطﺑﻌﺔ إدارة اﻟﺗﺳوﯾق، دﻋﺎء ﻣﺳﻌود ﺿﻣرﻩ،  15.
  . 6002اﻷردن، 
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، أﺳس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر، رﺑﺣﻲ ﻣﺻطﻔﻰ ﻋﻠﯾﺎن،  25.
  .9002اﻷردن، 
اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﺳﯾرة ﻟﻠﻧﺷر و اﻟطاﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، آﺧرون، رﺷﺎد اﻟﻌﺻﺎر و  35.
  . 0002
 .4002 اﻷردن، ﻋﻣﺎن، اﻟﺗوزﯾﻊ،دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر و  ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ رﺿوان ﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر، 45.
 .7002 اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر و ، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲرﺿوان ﻣﺣﻣود اﻟﻌﻣر،  55.
ﻛﯾف ﺗﺣﺻل ﻋﻠﻰ أﻗﺻﻰ ﻗﯾﻣﺔ : اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲروﺑرت ﺟﻲ وﯾﺗﻧﺎم وآﺧرون، ﺗرﺟﻣﺔ ﻧﺳﻣﺔ ﯾﺎﺳﻣﻲ،  65.
  . 1102اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل اﻟﻌرﺑﯾﺔ، دم، ﺑﺈﺗﺑﺎع إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ أﻋﻣﺎل ﻓﻌﺎﻟﺔ، 
اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دار اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ﻟﻠﻧﺷر و  اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ،إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، زاﻫد ﻣﺣﻣد دﯾري،  75.
 . 1102
 ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺗوزﯾﻊدار اﻟراﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر و  ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ ،ﻣﻔﺎﻫﯾم ﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺣدﯾﺛﺔ، زاﻫر ﻋﺑد اﻟرﺣﯾم ﻋﺎطف 85.
  . 9002، اﻷردن
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﯾﺳرة ﻟﻠﻧﺷر ﺑﯾن اﻟﻧظرﯾﺔ واﻟﺗطﺑﯾق، : ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾثزﻛرﯾﺎ ﻋزام وآﺧرون،  95.
  . 8002اﻷردن،  واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن،واﻟﺗوزﯾﻊ 
، دار اﻟﯾﺎزوري ﻣﻧظور ﺳﻠوﻛﻲ وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ: إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔزﻛرﯾﺎ ﻣطﻠك اﻟدوري، أﺣﻣد ﻋﻠﻲ ﺻﺎﻟﺢ،  06.
  . 9002اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 






 . 7991 اﻷردن، دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن،اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟﻣﻔﻬوم اﻟﺷﺎﻣل،  زﻛﻲ ﺧﻠﯾل اﻟﻣﺳﺎﻋد، 16.
  . 8002، اﻷردن ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺗوزﯾﻊدار اﻟراﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر و  ،ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، زﯾد ﻣﻧﯾر ﻋﺑودي 26.
  . 1002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻔﺎروق ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﺳﺎرة واﯾت،  36.
  . 2102ﻣؤﺳﺳﺔ اﻟوراق ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﺑﯾﺎن ﻫﺎﻧﻲ ﺣرب،  46.
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، اﻟﻘﺎﻫرة، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﻗطﺎع اﻟﺧدﻣﺎتﺳﻌد ﻏﺎﻟب ﯾﺎﺳﯾن،  56.
  . 7991ﻣﺻر، 
اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، ﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﯾﺎزوري ﻟﻠﻧﺷر و اﻟطﺑﻣدﺧل إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، : اﻹدارة اﻟدوﻟﯾﺔﺳﻌد ﻏﺎﻟب ﯾﺎﺳﯾن،  66.
 . 9991اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻏﺎﻟب ﯾﺎﺳﯾن،  ﺳﻌد 76.
  . 8991اﻷردن، 
اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ اﻹدارﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، اﻹدارة ﺑﺎﻹﺑداع ﻧﺣو ﺑﻧﺎء ﻣﻧﻬﺞ ﻧظﻣﻲ، ﺳﻠﯾم إﺑراﻫﯾم اﻟﺣﺳﻧﯾﺔ،  86.
  . 9002ﻣﺻر، 
ﻣﺻر،  اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ،ﻣﻔﺎﻫﯾم أﺳﺎﺳﯾﺔ: ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹدارﯾﺔﺳوﻧﯾﺎ ﻣﺣﻣد اﻟﺑﻛري،  96.
  . 8991
اﻟﺗﻔﻛﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣﻧﻬﺞ ﻣﻛون ﻣن ﺗﺳﻊ  ،ﺗرﺟﻣﺔ ﻋﻼء أﺣﻣد إﺻﻼحﺳﯾﻣون ووﺗون، ﺗﯾري ﻫورن،  07.
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل اﻟﻌرﺑﯾﺔ،  ،واﻟﻣﺳوﻗﯾنﺧطوات ﻟوﺿﻊ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وﺗﺣدﯾد أﺳس اﻟﻘﯾﺎدة ﻟﻠﻣدﯾرﯾن 
 . 3102اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، 
وﻛﺎﻟﺔ اﻟﻣطﺑوﻋﺎت اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻟﻛوﯾت،  ،اﻟﺗﺻدﯾرﻧظم اﻻﺳﺗﯾراد و : اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺻدﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﻔﯾﻔﻲ،  17.
  . 7791
اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﻌﺎﺷرة، اﻟﻣﻛﺗب اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺣدﯾث، ﻧظم اﻟﺗﺻدﯾر واﻻﺳﺗﯾراد، : اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺻدﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﻔﯾﻔﻲ،  27.
 .دتدم، 
  . 3002اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﻌﺎﺷرة، ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، ﻣﺻر،  ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﺻدﯾق ﻣﺣﻣد ﻋﻔﯾﻔﻲ،  37.
، ﻣؤﺳﺳﺔ ﺷﺑﺎب اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔاﻟﻣﻔﻬوم و : ة اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﻹدار ﺻﻼح اﻟﺷﻧﺎوي،  47.
 . 0002
دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰاﻟﺗﺳوﯾق ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك، طﺎرق اﻟﺣﺎج وآﺧرون،  57.
  . 0102ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 






 .دار ﺗﺳﻧﯾم ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، دت  ،ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔطﺎرق ﺛﺎﺋل ﻫﺎﺷم،  67.
  . 8002دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة، اﻻزارﯾطﺔ ، ﻣﺻر، إدارة اﻟﺗﺳوﯾق، طﺎرق طﻪ،  77.
 . 0002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، إدارة اﻷﻋﻣﺎل اﻟدوﻟﯾﺔ، طﺎﻫر ﻣوﺳﻲ ﻋطﯾﺔ،  87.
  . 4002اﻟﻧﺳر اﻟذﻫﺑﻲ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ، د م، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾث، طﺎﻫر ﻣوﺳﻲ ﻋطﯾﺔ،  97.
ﺑﯾروت، ﻟﺑﻧﺎن، ، اﻟﻧﺷراﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ و اﻟﻌﻼﻗﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻋﺎدل أﺣﻣد ﺣﺷﯾش،  08.
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اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟدار اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، أﺳس اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺣدﯾث، ﻋﺑد اﻟﺟﺑﺎر ﻣﻧدﯾل،  18.
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 / 4002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  48.
  .5002
ﻣﻛﺗﺑﺔ اﻹﺷﻌﺎع ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔأﺳﺎﺳﯾﺎت اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  58.
  . 7991اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 
  .3002دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة ﻟﻠﻧﺷر، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  68.
، دار اﻟﺣﺎﻣد اﻟﺟدﯾدة ﻟﻠﻧﺷر، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وٕادارة اﻷزﻣﺎتﻋﺑد اﻟﺳﻼم أﺑو ﻗﺣف،  78.
  . 2002
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   .  8991ﻣﺻر، 
 .2002/  1002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم أو ﻗﺣف،  69.
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار إدارة ﺟدﯾدة ﻓﻲ ﻋﺎﻟم ﻣﺗﻐﯾر، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻋﺑد اﻟﻌزﯾز ﺻﺎﻟﺢ ﺑن ﺣﯾﺗور،  79.
  .4002اﻟﻣﯾﺳرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
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  . 0002اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 
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  . 7002، اﻷردن، ﻋﻣﺎن ،اﻟطﺑﺎﻋﺔواﻟﺗوزﯾﻊ و 
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اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، ار ﻛﻧوز اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر و د ،ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔﻓرﯾد ﻛورﺗل، ﻟﺣﻣر ﺣﻛﯾم،  511.
 . 0102اﻷردن، 
 ،اﻟدوﻟﯾﺔﻛﯾﻔﯾﺔ اﺧﺗﯾﺎر اﻷﺳواق إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎﺗﻪ، ﺑﯾﺋﺗﻪ و : ﻫﯾم ﻋﺎﻣﺔاﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻣﻔﺎ، ﻓﺿﯾل ﻓﺎرس 611.
 .  0102، اﻟﺟزاﺋر ،اﻟﺟزاﺋر اﻟﻌﺎﺻﻣﺔ، ﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺧوة اﻟﻣوﺳﺎك ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﻣﻔﺎﻫﯾﻣﻬﺎ ﻣداﺧﻠﻬﺎ ﻋﻣﻠﯾﺎﺗﻬﺎ اﻟﻣﻌﺎﺻرة، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻓﻼح ﺣﺳن ﺣﺳﯾﻧﻲ،  711.
  . واﺋل ﻟﻠﻧﺷر، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، د ت
  . 0002دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻓﻼح ﺣﺳﯾن اﻟﺣﺳﯾﻧﻲ،  811.
اﻟﻔﻛر ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار ﻣﻔﺎﻫﯾم أﺳﺎﺳﯾﺔ: ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾقﻓﻬد ﺳﻠﯾم اﻟﺧطﯾب، ﻣﺣﻣد ﺳﻠﯾﻣﺎن ﻋواد،  911.
  . 0002اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر و 
، اﻟﺟزء اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت –اﻟﺑﯾﺋﺔ  – اﻷﺳواق –اﻟﺳﻠوك : اﻟﺗﺳوﯾقﻓﯾﻠﯾب ﻛوﺗﻠر وآﺧرون، ﺗرﺟﻣﺔ ﻣﺎون ﻧﻔﺎع،  021.
 . 2002اﻟﺛﺎﻧﻲ، دار ﻋﻼء اﻟدﯾن ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟﺗرﺟﻣﺔ، دﻣﺷق، ﺳورﯾﺎ، 






اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، طﺑﻌﺔ اﻟﺳﺎدﺳﺔ، دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر و ، اﻟإدارة اﻟﺗﺳوﯾقﻗﺣطﺎن اﻟﻌﺑدﻟﻲ، ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  121.
  . 9002اﻷردن، 
، دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، وﻣﺑﺎدئأﺳﺎﺳﯾﺎت : اﻟﺗﺳوﯾقﻗﺣطﺎن اﻟﻌﺑدﻟﻲ، ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  221.
  . 9991
   . 1002اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﻣوﯾل، اﻟﺗﺟﺎرة و : اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟدوﻟﻲﻛﺎﻣل اﻟﺑﻛري،  321.
ﻣﻛﺗﺑﺔ  ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ ،ﻣدﺧل إداري: دارﯾﺔﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹ، ﻓﺎدﯾﺔ ﻣﺣﻣد ﺣﺟﺎزي ،ﻛﺎﻣل اﻟﺳﯾد ﻏراب 421.
 .9991، ﻣﺻر ،اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ ،ﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔو 
 . 1002ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، اﻟﻘﺎﻫرة ، ﻣﺻر، دارة اﻟﺗﺳوﯾق، إﺑراﻫﯾم ، إﻣﺣﻣد  521.
دار اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، ﻣدﺧل ﺳﻠوﻛﻲ، : أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳﻌﯾر ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻرﻣﺣﻣد إﺑراﻫﯾم ﻋﺑﯾدات،  621.
 .8002اﻟﻣﺳﯾرة ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
دم، ، اﻟﺗوزﯾﻊﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، اﻟﻣﺳﺗﻘﺑل ﻟﻠﻧﺷر و اﻣدﺧل ﺳﻠوﻛﻲ، : ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد إﺑراﻫﯾم ﻋﺑﯾدات،  721.
 .9991
اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر اﻷﺻول واﻷﺳس اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺣﻣد أﺣﻣد ﻋوض،  821.
 . 0002واﻟﺗوزﯾﻊ، دم، 
  . 5002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣؤﺳﺳﺔ ﺣورس اﻟدوﻟﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، إدارة اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد اﻟﺻﯾرﻓﻲ،  921.
  . 9002، اﻟﻣﻛﺗب اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ اﻟﺣدﯾث، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻣﺣﻣد اﻟﺻﯾرﻓﻲ،  031.
ﻣؤﺳﺳﺔ ﺣورس اﻟدوﻟﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد اﻟﺻﯾرﻓﻲ،  131.
  .5002ﻣﺻر، 
  .7991دار زﻫران ﻟﻠﻧﺷر، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إدارة اﻟﺷراء واﻟﺗﺧزﯾن، ﻣﺣﻣد راﺷد اﻟﻐدﯾر،  231.
دار اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣدﺧل ﻋﻠﻣﻲ ﻣﺗﻛﺎﻣل، : إدارة اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ اﻟﻣﻌﺎﺻرﻣﺣﻣد ﺳرور اﻟﺣرﯾري،  331.
  . 2102ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺧﺎﻣﺳﺔ، اﻟﻣﻛﺗب اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺣدﯾث، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد ﺳﻌﯾد ﻋﺑد اﻟﻔﺗﺎح،  431.
  .5991
  . 9991 ،ﻣﺻر ،ﻣﻛﺗﺑﺔ وﻣطﺑﻌﺔ اﻹﺷﻌﺎع اﻟﻔﻧﯾﺔ ،اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ ،ﻣﺣﻣد ﺳﯾد ﻋﺎﺑد  531.
، دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺎت اﻟﻣﺻرﯾﺔ، ﻣدﺧل اﻷﻧظﻣﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت: إدارة اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﺣﻧﺎوي،  631.
  . 4891اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 






اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ إدارة اﻷﻟﻔﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﺣﻧﺎوي، ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف،  731.
 . 9991/0002واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣﺻر، 
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣؤذن،  831.
  . 8002
اﻟطﺑﻌﺔ اﻟراﺑﻌﺔ، دار اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ﻣﺑﺎدئ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﺻﺎﻟﺢ اﻟﻣؤذن،  931.
  . 1102
اﻟطﺑﻌﺔ ، SSPSدﻟﯾل اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺣﺻﺎﺋﻲ ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﻣﺣﻣد ﺻﺑﺣﻲ أﺑو ﺻﺎﻟﺢ، أﻣﺟد ﺿﯾف اﷲ اﻟﻧﺎﺻر،  041.
  . 1102اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﯾﺎزوري اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟدار ﻣدﺧل ﺗﺳوﯾق اﻟﻌﻼﻗﺎت: إدارة ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻌظﯾم أﺑو اﻟﻧﺟﺎ،  141.
 . 1102اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 
اﻟﻣﻛﺗب اﻟﻌرﺑﻲ ﻟﻠﻣﻌﺎرف، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰاﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻔﺗﺎح،  241.
  . 1102
  . 8891ﻣطﺑﻌﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر، ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﷲ ﻋﺑد اﻟرﺣﯾم،  341.
دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﻣﺻر،  ،ﺗدﻋﯾم اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺻدﯾراﻟﺗﺳوﯾق و ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻣﺣﺳن ﺗوﻓﯾق،  441.
  . 1002
إﻟﻰ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ  ﻣدﺧل: ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، ﺗﯾﺳﯾر ﻣﺣﻣد اﻟﻌﺟﺎرﻣﺔ ،ﻣﺣﻣد ﻋﺑد ﺣﺳﯾن اﻟطﺎﺋﻲ 541.
 . 8002، اﻷردن ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺗوزﯾﻊإﺛراء ﻟﻠﻧﺷر و ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ ،اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت
  .0002اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘدس اﻟﻣﻔﺗوﺣﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﻋﺑﯾدات،  641.
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺗﻛﺎﻣلإﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق ﻣﻧظور ﻣﺣﻣد ﻋواد اﻟزﯾﺎدات، ﻣﺣﻣد ﻋﺑد اﷲ اﻟﻌواﻣرﻩ ،  741.
  . 2102دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، اﻟﻣﺑﺎدئ اﻟﺗطﺑﯾق: اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد ﻓرﯾد اﻟﺻﺣن،  841.
  . 5991ﻣﺻر، 
ﻧﺷر، اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، ، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠاﻟﻣﻔﺎﻫﯾم واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت: اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣد ﻓرﯾد اﻟﺻﺣن،  941.
  . 8991
ﻣﻧﺷﺄة اﻟﻣﻌﺎرف، إدارة اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ اﻟﻌوﻟﻣﺔ واﻻﻧﺗرﻧت، ﻣﺣﻣد ﻓرﯾد اﻟﺻﺣن، طﺎرق طﻪ أﺣﻣد،  051.
  . 5002اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 






 . 1002ﻣﻛﺗﺑﺔ ﻋﯾن ﺷﻣس، اﻟﻘﺎﻫرة ، ﻣﺻر، إدارة اﻟﺗﺳوﯾق، ﻣﺣﻣد ﻣﺣﻣد إﺑراﻫﯾم،  151.
  . 8002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار أﺳﺎﻣﺔ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻣﺣﻣود اﻟﺷﯾﺦ،  251.
ﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، دار اﻟﺣﺎﻣد ، اﻟطﺗﺣﻠﯾﻠﻲﻣدﺧل ﻛﻣﻲ و : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ،  351.
  .  7002اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن،ﻟﻠﻧﺷر و 
دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣدﺧل ﻛﻣﻲ وﺗﺣﻠﯾﻠﻲ ، : ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقإﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ،  451.
  .0102ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺷﺎﻣل واﻟﻣﺗﻛﺎﻣلﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ﺑﺷﯾر ﻋﺑﺎس اﻟﻌﻼق،  551.
  .2002دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
دار ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰأﺳس، ﻣﻔﺎﻫﯾم  و : إدارة اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  651.
 . 6002اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر و 
دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ اﻟﺷﺎﻣل واﻟﻣﺗﻛﺎﻣل، : أﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  751.
  . 2102ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﯾﺳرة اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ردﯾﻧﺔ ﻋﺛﻣﺎن ﯾوﺳف،  851.
  . 1102ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ واﻟطﺑﺎﻋﺔ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟﻣﺗﻛﺎﻣلأﺳﺎﺳﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺷﺎﻣل و ﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ، ﻋﺑﺎس ﺑﺷﯾر اﻟﻌﻼق،  951.
  .2002 دار اﻟﻣﻧﺎﻫﺞ ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣدﺧل ﻛﻣﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ، : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺟﺎﺳم ﻣﺣﻣد اﻟﺻﻣﯾدﻋﻲ،  061.
  . 7002ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
  .1002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟﻣﻛﺗﺑﺔ اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، إدارة اﻟﺗﺳوﯾقﻣﺣﻣود ﺻﺎدق ﺑﺎزرﻋﺔ،  161.
  .5002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻔﻛر اﻟﻌرﺑﻲ، دم، ﻣﺑﺎدئ وﺗﺧطﯾط: اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻔﻌﺎلﻣﺣﻲ اﻟدﯾن اﻷزﻫري،  261.
 دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة، ،اﻟﺳﯾﺎﺳﺎتاﻟﻣﻔﺎﻫﯾم واﻟﻧظرﯾﺎت و : اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ ،ﻣﺻطﻔﻰ رﺷدي ﺷﯾﺣﺔ 361.
  . 3002ﻣﺻر،  اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ،
، ﻣرﻛز ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘﺎﻫرة ﻟﻠﺗﻌﻠﯾم اﻟﻣﻔﺗوح، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻣﺻطﻔﻰ ﻣﺣﻣود ﺣﺳن ﻫﻼل،  461.
 .8991
، ﻣﺻر ،اﻻﺳﻛﻧدرﯾﺔ ،اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ،ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻣدﺧل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، ﻣﻌﺎﻟﻲ ﻓﻬﻣﻲ ﺣﯾدر 561.
 . 2002






ﻣدﺧل : اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟدوﻟﻲ، ﻋﻠﻲ ﻣﺳﻌود ﻋطﯾﺔ ،إﺑراﻫﯾم ﻣﻧﺻورﺗﻌرﯾب ﻣﺣﻣد  ،ﻣورد ﺧﺎي ﻛرﯾﺎﻧﯾن 661.
  . 7002، اﻟﻣﻣﻠﻛﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﺳﻌودﯾﺔ، اﻟرﯾﺎض ،دار اﻟﻣرﯾﺦ ﻟﻠﻧﺷر ، ﻟﻠﺳﯾﺎﺳﺎت
اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، دار ﺻﻔﺎء ﻟﻠﻧﺷر و اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، آﺧرون، ﻣوﺳﻰ ﺳﻌﯾد ﻣطر و  761.
  . 1002اﻷردن، 
 ،ﻋﻣﺎن ،اﻟﺗوزﯾﻊدار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر و  ،اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ ،ﻣدﺧل ﻣﻧﻬﺟﻲ ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ: اﻟﺗﺳوﯾقﺑﺣوث  ،ﻧﺎﺟﻲ ﻣﻌﻼ 861.
  . 6002، اﻷردن
إﺛراء ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ،  اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ،ﻣدﺧل ﺗﺣﻠﯾﻠﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣﺗﻛﺎﻣل، : إدارة اﻟﺗﺳوﯾقﻧﺎﺟﻲ ﻣﻌﻼ،  961.
  . 8002اﻷردن، 
، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ ﻟﻠطﺑﻊ واﻟﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، اﻷﻟﻔﯾﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔإدارة : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف،  071.
  . 0002اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر، 
  .4002/ 3002اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻧﯾﺔ، اﻟدار اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻹﺑراﻫﯾﻣﯾﺔ، ﻣﺻر، اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف،  171.
  .8991اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﻣﺣﻣدﯾﺔ ﻟﻠﻧﺷر، اﻟﺟزاﺋر، اﻗﺗﺻﺎد اﻟﻣؤﺳﺳﺔ، ﻧﺎﺻر دادي ﻋدون،  271.
  .1002، دﯾوان اﻟﻣطﺑوﻋﺎت اﻟﺟﺎﻣﻌﯾﺔ، اﻟﺟزاﺋر، اﻹدارة واﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻧﺎﺻر دادي ﻋدون،  371.
دار اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟدﯾدة، ﺗﻛوﯾن وﺗﻧﻔﯾذ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓس، : اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﻧﺑﯾل ﻣﺣﻣد ﻣوﺳﻰ،  471.
  . 3002 اﻹﺳﻛﻧدرﯾﺔ، ﻣﺻر،
اﻟطﺑﻌﺔ ، 7002 – 4002اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﻣﻌﺎﺻر ﺑﻣﻔﺎﻫﯾم ﺟدﯾدة طرأت ﺑﻌد ﻋﺎﻣﻲ ﻧظﺎم ﻣوﺳﻰ ﺳوﯾدان،  571.
  . 0102اﻷوﻟﻰ، دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، 
دار اﻟﺣﺎﻣد ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، ﻣﻔﺎﻫﯾم ﻣﻌﺎﺻرة، : اﻟﺗﺳوﯾقﻧظﺎم ﻣوﺳﻰ ﺳوﯾدان، ﺷﻔﯾق إﺑراﻫﯾم ﺣداد،  671.
  . 6002اﻷردن، 
، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ﻣﺟﻣوﻋﺔ اﻟﻧﯾل اﻟﻣرﺷد اﻟﻌﻣﻠﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻧﯾﻔﯾل ﻟﯾك، ﺗرﺟﻣﺔ ﻫدى ﻓؤاد،  771.
  . 8002اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، 
ﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﻣﺗﺣدة ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، ااﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، أﺣﻣد ﻣﺣﻣود زاﻣل،  871.
  . 3102اﻟﺗورﯾدات، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، ﻟﻠﺗﺳوﯾق و 
  . 4002، اﻟطﺑﻌﺔ اﻟﺛﺎﻟﺛﺔ، دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور،  971.
دار واﺋل ﻟﻠﻧﺷر واﻟﺗوزﯾﻊ، ﻋﻣﺎن، اﻷردن، ، اﻟطﺑﻌﺔ اﻷوﻟﻰاﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﻫوﺷﯾﺎر ﻣﻌروف،  081.
  .9002






ﻌﺔ اﻷوﻟﻰ، دار اﻷﻣﯾن ﻟﻠطﺑﺎﻋﺔ واﻟﻧﺷر اﻟطﺑ ،اﻟﻣﺻدر اﻟﻧﺎﺟﺢاﻟدوﻟﻲ و اﻟﺗﺳوﯾق ﯾﺣﻲ ﺳﻌﯾد، ﻋﻠﻲ ﻋﯾد،  181.
  . 7991اﻟﺗوزﯾﻊ، ﻣﺻر، و 
  .2002، دار اﻟﻧﻬﺿﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﺻر، اﻟﺗﺳوﯾقﯾﺳري ﺧﺿر إﺳﻣﺎﻋﯾل،  281.
  .0102اﻟﺗوزﯾﻊ، اﻟﺟزاﺋر، ﻋﺔ واﻟﻧﺷر و دار ﻫوﻣﺔ ﻟﻠطﺑﺎدراﺳﺎت ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ، ﯾوﺳف ﻣﺳﻌداوي،  381.
 :اﻟﻣﺟﻼت II.
ﺗﺣدﯾد اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻷﻓﺿل ﻟﻠﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ ﺗﺣت ظل اﻷزﻣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ أﺣﻼم ﺣﺳﯾن ﯾوﺳف،  1.
  . 1102، 98، ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد ﻓﻲ اﻟﻌراق
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وﻧﻣوذج اﻹدارة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، أﺣﻣد ﺑﻼﻟﻲ،  2.
  .7002، ﻣﺎي 11ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد 
ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد ﻣداﺧل ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، أﺣﻣد ﯾوﻧس ﻣﺣﻣد اﻟﺳﺑﻌﺎوي،  3.
  .  8002، 09، اﻟﻌدد03اﻟراﻓدﯾن، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣوﺻل، اﻟﻣﺟﻠد 
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﻔﺎﻋل ﺑﯾن اﻟرﺳﺎﻟﺔ واﻟﺑﯾﺋﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﺳﻌﯾد ﻗﺎﺳﻣﻲ،  4.
  . 1102، 11اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد 
 ﻘظﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء اﻟﻣﯾزةﺗﺄﺛﯾر اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻣن آﻟﯾﺎت اﻟﯾاﻟﺷرﯾف ﺑﻘﺔ، ﻓﺎﯾزة ﻣﺣﻠب،  5.
ﺑرج  ؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﺑوﻻﯾﺗﻲﻣن اﻟﻣدراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻟﻣﺟﻣوﻋﺔ : اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
  . 5102، ﺟوان 20اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد ﺑوﻋرﯾرﯾﺞ وﺳطﯾف، 
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﺷرﻛﺔ دال : اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺗروﯾﺞ وزﯾﺎدة اﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔاﻟطﺎﻫر أﺣﻣد ﻣﺣﻣد ﻋﻠﻲ،  6.
، 20 ، اﻟﻌدد61ﻣﺟﻠد اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺳودان ﻟﻠﻌﻠوم واﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ، ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ، 
  .5102
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم ﺗﻌزﯾز ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻣن ﺧﻼل ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻧﺟﺎح اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، اﻟطﯾب داودي، ﻣراد ﻣﺣﺑوب،  7.
  . 7002، ﻧوﻓﻣﺑر 21ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد  ،اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر
اﻟﻣﺟﻠﺔ  ،-إﺗﺣﺎد اﻟﻣﻐرب اﻟﻌرﺑﻲ ﻧﻣوذﺟﺎ - اﻟﺗﻛﺗﻼت ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻟﺗﻌزﯾز ﻓرص اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ  إﻟﯾﺎس ﺳﺎﻟم، 8.
 ،3ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر ﻣﺧﺑر اﻟﻌوﻟﻣﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ،
 . 2102، 30اﻟﻌدد
، 20ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، اﻟﻌدد أﺛر اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲ ﻋﻠﻰ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، أﻣﯾرة ﻣﺣﻣد اﻟﻧﻌﻣﺔ،  9.
  .2102أﺑرﯾل 






دور اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻷﺑﻌﺎد ﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺣﻛم اﻟﻣؤﺳﺳﻲ ﻓﻲ اﺳﺗﻣرار اﻟﻣﻧظﻣﺔ وﺗﺟﻧب إﻧﻌﺎم ﻣﺣﺳن،  01.
 .دت ، 02ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد اﻷزﻣﺎت اﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، 
اﻻﺑﺗﻛﺎر ﻓﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻹﻋﻼﻧﯾﺔ وأﻫﻣﯾﺗﻬﺎ ﻓﻲ ﺟذب اﻧﺗﺑﺎﻩ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑﺎﻹﺷﺎرة إﻟﻰ ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﺎرك ﻧﻌﯾﻣﺔ،  11.
، دﯾﺳﻣﺑر 01أﺑﺣﺎث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وٕادارﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺳﻛرة، اﻟﻌدد ، -اﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت واﻟﺗوﺻﯾﺎت  –اﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر 
  . 1102
 ،اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ: اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺧﺎرج اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﺑﺎﺳﺗﺧدام ﻣﻘﺎرﺑﺔدﻓﻊ اﻟﺻﺎدرات ، ﻋﺑﯾﻠﺔ ﻣﺣﻣد ،ﺑراق ﻣﺣﻣد 21.
 .دت،  40اﻟﻌدد ،ﻣﺟﻠﺔ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ
ﻣﺟﻠﺔ ﺑﯾﺋﺔ اﻷﻋﻣﺎل وﻧوﻋﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت ﻛﻣﺣدد ﻟﺟﺎذﺑﯾﺔ اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر، ﺑﻠﻘﺎﺳم أﺣﻣد،  31.
  .1102، ﺟوﯾﻠﯾﺔ 10اﻟﻌدد ، اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﻧﻣﯾﺔ
ﺗﺄﺛﯾر اﻟﺳﻌر واﻟﻘﯾﻣﺔ اﻟﻣدرﻛﺔ ﻋﻠﻰ ﻗرار اﻟﺷراء ﻟدى ﺑن أﺷﻧﻬو ﺳﯾدي ﻣﺣﻣد، ﻗوار اﻟﺣﺑﯾب ﺳﻌﯾد،  41.
  .2102، ﺟﺎﻧﻔﻲ 20، ﻣﺟﻠﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ واﻟﺗﻧﻣﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك
دور ﺗﻛﯾﯾف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت ﺑن اﻟطﯾب إﺑراﻫﯾم،  51.
اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ  اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت، » EDCE «ﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﺳﻣﻧت وﻣﺷﺗﻘﺎﺗﻪ ﺑﺎﻟﺷﻠف دراﺳﺔ ﺣﺎ: اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
 . 5102، ﺟﺎﻧﻔﻲ 31واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد 
إﺷﻛﺎﻟﯾﺔ ﺗﺣرﯾر اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻟﻼﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت اﻟﻧﺎﻣﯾﺔ ﻓﻲ ظل ﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ ﺑن ﻋﺑد اﻟﻌزﯾز ﺳﻔﯾﺎن،  61.
  .4102، 90، اﻟﻌدد 40ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﺛﻧﻰ ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﺣﺎﻟﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟﺟزاﺋري، : اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ
اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت  ﻣﺟﻠﺔ ،- دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ  –واﻗﻊ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،  71.
 . ، دت70ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، اﻟﻌدد 
ﺗﻔﻌﯾل اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ دور وأﻫﻣﯾﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺑن ﯾﻌﻘوب اﻟطﺎﻫر، ﺷرﯾف ﻣراد،  81.
  .  7002،70ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻ ،اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
دراﺳﺔ  –دور ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﺳد اﻟﻔﺟوة اﻻﺗﺻﺎﻟﯾﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺗﺞ إﻟﻰ اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك ﺑوﻋﻼم ﺑن زﺧروﻓﺔ،  91.
، ﻣﺧﺑر أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺎت واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﻓﻲ ظل اﻟﻌوﻟﻣﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ –ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ إﺗﺻﺎﻻت اﻟﺟزاﺋر ﻣوﺑﯾﻠﯾس 
  . دتدع، ﻗﺎﺻدي ﻣرﺑﺎح، ورﻗﻠﺔ، اﻟﺟزاﺋر، 
اﻹطﺎر اﻟﻣﻔﺎﻫﯾﻣﻲ ﻟﻼﺳﺗداﻣﺔ واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ ﻣﺣﺎﻛﺎة ﻟﺷرﻛﺔ ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري، ﺧﺎﻟد ﺑﻧﻲ ﺣﻣدان،  02.
  . 3102، 90اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻓﻲ اﻋﺗﻣﺎدﻫﺎ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻻﺳﺗداﻣﺔ،  PH






دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ : دور ﻣﺟﺎﻻت اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز اﻷداء اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲﺟﻌﻔر ﺧﻠﯾل ﻣرﻋﻲ،  12.
ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻛرﻛوك ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن ﻣوظﻔﻲ ﺷرﻛﺔ آﺳﯾﺎﺳﯾل ﻓﻲ اﻟﻣوﺻل، 
  . 4102 ،10اﻟﻌدد ، 40
اﺳﺗﻬداف اﻟﺳﻌر ﻛﺄﺳﺎس ﻟﺗﺣﻘﯾق ﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﺟﻠﯾﻠﺔ ﻋﯾدان اﻟذﻫﺑﻲ، ﺛﺎﺋر ﺻﺑري اﻟﻐﺑﺎن،  22.
، اﻟﻌدد 31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻟﻠوﺣدات اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ ﺑﯾﺋﺔ اﻷﻋﻣﺎل اﻟﺣدﯾﺛﺔ، 
  .7002، 84
ﻣدى إدراك اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﻣﺳﺗﺛﻣرة ﻟﻠﻣﻌوﻗﺎت ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ ﺟﻣﺎل ﻣﺻطﻔﻰ ﺟودة، ﻣﻣدوح طﺎﺑﻊ اﻟزﯾﺎدات،  32.
  .9002، ﺣزﯾران 1، اﻟﻌدد31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺻﺎﺋر، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﺣﺳب ﺧﺻﺎﺋص اﻟﺷرﻛﺎت، 
، ﺳﻠﺳﻠﺔ دورﯾﺔ ﺗﻌﻧﻰ ﺑﻘﺿﺎﯾﺎ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﻌﺎرﯾف وﻗﺿﺎﯾﺎ: اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷرﺣﺳﺎن ﺧﺿر،  42.
 .4002، 23اﻷﻗطﺎر اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻌدد 
ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻷدوﯾﺔ اﻷردﻧﯾﺔ، : أﺛر اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻹﺑداعﺣﺳن ﻋﻠﻲ اﻟزﻋﺑﻲ،  52.
  . 9002، ﺣزﯾران 10، اﻟﻌدد 31اﻟﺑﺻﺎﺋر، اﻟﻣﺟﻠد 
دراﺳﺔ : أﺛر اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﺳﺗﻬداف اﻟﺳوق ﻓﻲ اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔﺣﯾدر ﺣﻣزة ﺟودي، ﻧﻐم ﻋﻠﻲ اﻟﺻﺎﺋﻎ،  62.
  . 8002، 99ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻣﯾداﻧﯾﺔ، 
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ : ﺗﺄﺛﯾر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻠﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑونﺣﯾدر ﺣﻣزة ﺻﺎﻟﺢ،  72.
، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﺛﻧﻰ ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ اﻟدﯾواﻧﯾﺔﻵراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟزﺑﺎﺋن ﻓﻲ ﺑﻌض اﻟﻣﺻﺎرف اﻷﻫﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ 
  .5102، 10، اﻟﻌدد 50واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺎت : أﺛر ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺧﺎﻟد ﻗﺎﺷﻲ، ﺳﻌد دﺣﻠب،  82.
  .اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ، اﻟﺳﻧﺔ 92ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﺟزاﺋر، 
دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ : اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺧﺎﻟدﯾﺔ ﻣﺻطﻔﻰ ﻋطﺎ وآﺧرون،  92.
 . 5102، 42، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻣﻧﺻور، اﻟﻌدد ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ ﻟﻣﺻﻧﻊ اﻷﻟﺑﺎن ﻓﻲ أﺑﻲ ﻏرﯾب
ء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻵرا: أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو،  03.
  . 7002 ،88، اﻟﻌدد 92 ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠداﻟﺿﯾوف ﻓﻲ ﻋدد ﻣن اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔ ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ دﻫوك، 
، 23ﻣﺟﻠد اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، أﺛر اﻟﻣﻌرﻓﺔ  ﻓﻲ ﻋﻣﻠﯾﺎت اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق، ﺧﯾري ﻋﻠﻲ أوﺳو،  13.
  . 0102 ،89اﻟﻌدد 






، 50ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣث، اﻟﻌدد أﺛر ﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟداﺧﻠﯾﺔ واﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻓﻲ ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ، داودي اﻟطﯾب،  23.
  . 7002
ﻣﺟﻠﺔ اﻟدراﺳﺎت اﻟﺗﺎرﯾﺧﯾﺔ واﻟﺣﺿﺎرﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﻧظرﯾﺔ اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ، راﺋد ﻓﺎﺿل ﺟوﯾد،  33.
 . 3102، 71، اﻟﻌدد 50
 ﻠك ﺑن ﻋﺑد، ﻣﺟﻠﺔ ﻓﺻﻠﯾﺔ ﺗﺻدرﻫﺎ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣاﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣﻣﻠﻛﺔاﻟﺻﻧﺎﻋﺎت رﻣﺿﺎن أﺣﻣد ﻋﺑد اﻟﻐﻧﻲ ﺣﺑﯾﺑﺔ،  43.
  .8002، ﯾوﻟﯾو 78اﻟﻌزﯾز ﻟﻠﻌﻠوم واﻟﺗﻘﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد 
ﻋﻧﺎﺻر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻧﯾﺔ اﻟرﯾﺎدﯾﺔ ﻟطﻼب اﻟﺟﺎﻣﻌﺎت ﺑﺎﺳﺗﺧدام اﻟﻣرﺻد رﯾم رﻣﺿﺎن،  53.
  .3102، 10، اﻟﻌدد 92ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﻌﺎﻟﻣﻲ ﻟرﯾﺎدة اﻷﻋﻣﺎل، 
اﻟﺗﻛﺎﻣل ﺑﯾن ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ اﻟزﺑون وﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ زﻛرﯾﺎ ﻣطﻠك اﻟدوري، ﯾﻌرب ﻋدﻧﺎن ﺣﺳﯾن اﻟﺳﻌﯾدي،  63.
  . 6002، 31ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﻣﻧظﻣﺔ، 
أﺛر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق اﻻﻟﻛﺗروﻧﻲ ﻓﻲ ﻧﺷﺎط اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ ﻛرﯾم ﻣﺣﻣد، ﺳﺎﻟم ﻣﺣﻣد ﻋﺑود، ﻓﺎﯾزة ﻋﺑد اﻟ 73.
، 72ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد  اﻟﻌراق دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن اﻟوطﻧﯾﺔ،
  . 1102
اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺳﺎﻫرة ﻛﺎظم ﺣﺳﯾن ﻣﺣﺳن، ﻋﺑد اﻷﻣﯾر ﻋﺑد اﻟﺣﺳﯾن ﺷﯾﺎع،  83.
ﺑﺣث اﺳﺗطﻼﻋﻲ ﻣﻘﺎرن ﺑﯾن ﺷرﻛﺔ اﻟﺗﺄﻣﯾن اﻟﻌراﻗﯾﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ واﻟﺷرﻛﺔ اﻷﻫﻠﯾﺔ : ﺷرﻛﺎت اﻟﺗﺄﻣﯾن ﻓﻲ ذﻫﻧﯾﺔ اﻟزﺑون
  .2102، 02، اﻟﻌدد 70ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺎت ﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ وﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻟﻠﺗﺄﻣﯾن، 
ﻓﻠﺳﻔﺔ ﺗﻛوﯾن ﻗﯾﻣﺔ ﻣﻧظﻣﺔ اﻷﻋﻣﺎل ﺑﺈﺗﺑﺎع ﺳﻌد ﻋﻠﻲ ﺣﻣود اﻟﻌﻧزي، ﻣﻬﺎ ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم ﺣﻣود اﻟراوي،  93.
 .3102، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺧﺎص ﺑﻣؤﺗﻣر اﻟﻛﻠﯾﺔ، اﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧوﯾﻊ
اﻟﻣﻌرﻓﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ أداء اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ ﺳﻌدون ﺣﻣود ﺟﺛﯾر، ﺣﺎﺗم ﻋﻠﻲ رﻣﺿﺎن،  14.
ﻋﯾﺔ ﻷراء ﻋﯾﻧﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺗوزﯾﻊ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ ﻫﯾﺄة ﺗوزﯾﻊ دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼ: اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻧﻔطﯾﺔ
  . 4102، 08، اﻟﻌدد 02ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﺑﻐداد، 
إﻣﻛﺎﻧﯾﺔ ﺗﻌزﯾز إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟرﯾﺎدة ﻣن ﻣﻧظور اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ اﻟﺗوﺟﻪ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ، ﺳﻌﯾد ﻋﺑد اﷲ ﻣﺣﻣد،  24.
  . 3102، 211اﻟﻌدد  ،53اﻟﻣﺟﻠد ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، 
ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل، ﺳﻣﯾرة ﻋﻠﻲ اﻟزﺑﯾدي،  34.
  .6002، 31ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد 






ﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺔ : أﺛر اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾقﺳﻧﺎء ﺣﺳن ﺣﻠو،  44.
 .9002، 67، ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟﻠدﯾﺔ
ﺑﺣث ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ : دور اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق أﻫداف اﻟﺗﺳوﯾق اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔﺳﻧﺎء ﺣﺳن ﺣﻠو،  54.
  . 9002، 22، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻛﻬرﺑﺎﺋﯾﺔ
ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد دور ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗﺳوﯾق، ﺳﻧﺎء ﺣﺳن ﺣﻠو،  64.
  . 3102، 43ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻ
أﺛر ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻋﻠﻰ اﻹدﻣﺎن اﻟﺷراﺋﻲ ﻋﻧد اﻟﻣرأة ﺳﯾﻣﺎ ﻏﺎﻟب ﻣﻘﺎطف، راﺋد أﺣﻣد اﻟﻣوﻣﻧﻲ،  74.
  .1102، 11ﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻاﻷردﻧﯾﺔ
ﺗدوﯾل اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و اﻟﻣﺗوﺳطﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﺑﯾن ﻓرص اﻟﻧﺟﺎح ﺷوﻗﻲ ﺟﺑﺎري، ﺣﻣزة اﻟﻌوادي،  84.
 . 3102، 40ﻣﺟﻠﺔ أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ، اﻟﻌدد وﻣﺧﺎطر اﻟﻔﺷل، 
اﺳﺗﺧدام ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻛﺄﺣد ﺻﺎﻟﺢ اﺑراﻫﯾم ﯾوﻧس اﻟﺷﻌﺑﺎﻧﻲ، ﻫﺷﺎم ﻋﻣر ﺣﻣودي ﻋﺑد اﻟﺣدﯾدي،  94.
ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻷدوﯾﺔ : اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻹدارة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑﻬدف اﻟﺗﺧﻔﯾض
  . 0102، 79 اﻟﻌدد، 23ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠد واﻟﻣﺳﺗﻠزﻣﺎت اﻟطﺑﯾﺔ ﻧﯾﻧوى، 
اﺳﺗﺧدام ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻛﺄﺣد ﺻﺎﻟﺢ إﺑراﻫﯾم ﯾوﻧس اﻟﺷﻌﺑﺎﻧﻲ، ﻫﺷﺎم ﻋﻣر ﺣﻣودي ﻋﺑد اﻟﺣدﯾدي،  05.
ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻷدوﯾﺔ : اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻹدارة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ ﺑﻬدف اﻟﺗﺧﻔﯾض
  . 0102، 79، اﻟﻌدد 23ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠد واﻟﻣﺳﺗﻠزﻣﺎت اﻟطﺑﯾﺔ ﻓﻲ ﻧﯾﻧوى، 
أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﺟودة اﻟﺷﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت ﻋﺎﻣر ﻋﺎﻣر أﺣﻣد، أﺣﺳن ﺟﻣﯾﻠﺔ،  15.
، 20اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻟﻠﻌوﻟﻣﺔ واﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد ﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺗﻌﻠﯾم اﻟﻌﺎﻟﻲ، : اﻟﺗﻲ ﻻ ﺗﻬدف ﻟﻠرﺑﺢ
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  .0102،  80اﻟﻌدد، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣثاﻟﺟزاﺋر،  ﻓﻲ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ اﻟﻔﺟوة وﺗﻘدﯾر ﻧﻣذﺟﺔ ﻣﺣﺎوﻟﺔﻋﺎﻣر ﻋﺎﻣر أﺣﻣد،  25.
: اﻟﻣواءﻣﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ وأﺛرﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﻣوﻗف اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلﻋﺑد اﻟﺳﺗﺎر اﻟﺻﯾﺎح،  35.
، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد دراﺳﺔ اﺧﺗﯾﺎرﯾﺔ ﻓﻲ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻷردﻧﯾﺔ
  . 9002، 22
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺧدﻣﺎت : اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻷداء اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﻲﻋﺑد اﻟﺳﻼم إﺑراﻫﯾم ﻋﺑﯾد،  45.
 . 8002، 01اﻟﻌدد ، اﻟﻛوﻓﺔ ﻣرﻛز دراﺳﺎت ،اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ






ﺗﺷﺧﯾص ﻋواﻣل اﻟﻧﺟﺎح اﻟﺣرﺟﺔ اﻟﺗﻲ ﺗﻣﻬد اﻟﺳﺑﯾل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﺗﻛﺎﻣل ﻋﺑد اﻟﻌظﯾم درﯾﻔش ﺟﺑﺎر اﻟزﯾﺎدي،  55.
  . 9002، 12اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌراﻗﯾﺔ ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻌدد ﺑﯾن إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧظﻣﺔ، 
: دور اﻟﺛﻘﺎﻓﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﻧﺑؤ ﺑﻘوة اﻟﻬوﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾﻣﯾﺔﻋﺑد اﻟﻠطﯾف ﻋﺑد اﻟﻠطﯾف، ﻣﺣﻔوظ أﺣﻣد ﺟودة،  65.
ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ أﻋﺿﺎء ﻫﯾﺋﺔ اﻟﺗدرﯾس ﻓﻲ اﻟﺟﺎﻣﻌﺎت اﻷردﻧﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ، 
  . 0102، 20، اﻟﻌدد 62اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
، ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺳﺗﺷﻔﻰ اﻟﻛﻧدي: اﻟﺟودةدور اﻹدارة اﻟﻌﻠﯾﺎ ﻓﻲ ﺗطﺑﯾق إدارة ﻋﺑد اﷲ إﺑراﻫﯾم،  75.
  . 0102، 61، اﻟﻌدد 30اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
دراﺳﺔ : اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟرﺑﺎﻋﻲ ﻟﻣواطن اﻟﻘوة واﻟﺿﻌف واﻟﻔرص واﻟﻣﺧﺎطرﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺳﻌدون اﻟﻌﺗﯾﺑﻲ وآﺧرون،  85.
  . 5002أﻏﺳطس دع، ﻣﻌﻬد اﻟﻛوﯾت ﻟﻸﺑﺣﺎث اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، اﻟﻛوﯾت، ﺣﺎﻟﺔ ﻣﻌﻬد اﻟﻛوﯾت ﻟﻸﺑﺣﺎث اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، 
دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ : دور اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ اﻟزﺑونﻋﻼء ﻋﺑد اﻟﺳﻼم ﯾﺣﻲ اﻟﯾﻣﺎﻧﻲ،  95.
  . 5002، 87، اﻟﻌدد 72ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، اﻟﻣﺟﻠد ﻣﺻﺎرف ﻣﺧﺗﺎرة ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣوﺻل، 
أﺛر ﻋﻣﻠﯾﺔ ﺧﻔض ﻛﻠﻔﺔ اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺗﻘوﯾم أداء ﻣﻧظﻣﺎت ﻋﻠﻰ ﻗﺎﺳم ﺣﺳن اﻟﻌﺑﯾدي وآﺧرون،  06.
ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺎﺑل ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺎﺑل ﻟﻠﻌﻠوم اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻣﺷروﺑﺎت اﻟﻐﺎزﯾﺔ، : اﻷﻋﻣﺎل
  . 0102، 20، اﻟﻌدد 81ﻣﺟﻠد اﻟاﻟﻌراق، 
إدارة اﻟﺗﻐﯾﯾر ودورﻫﺎ ﻓﻲ ﺗﻌزﯾز ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺧطﯾط اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع ﻋﻠﻲ ﻓﻼح اﻟزﻋﺑﻲ،  16.
  .9002، دﯾﺳﻣﺑر 60أﺑﺣﺎث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وٕادارﯾﺔ، اﻟﻌدد ، (ﻣﺗﻛﺎﻣل  - ﻧﻣوذج رﯾﺎدي ) اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻷردﻧﻲ 
اﻹطﺎر اﻟﻧظري واﻟواﻗﻊ اﻟﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة : اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻋﻣر ﺑن ﺳدﯾرة،  26.
  .3102، 31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، اﻟﻌدد ﻟﻣﺗوﺳطﺔ، وا
ﻣﺟﻠﺔ اﻟواﺣﺎت أﺛر إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧوﯾﻊ ﻋﻠﻰ أداء اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻏﺎﻟم ﻋﺑد اﷲ، ﺗﯾﻣﺟﻐدﯾن ﻋﻣر،  36.
  .4102، 20، اﻟﻌدد 70ﻟﻠﺑﺣوث واﻟدراﺳﺎت، اﻟﻣﺟﻠد 
ﺑﺣث : أو إدارة اﻟظل ﻓﻲ ﻣواﺟﻬﺔ اﻷزﻣﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﺳﺗﺧدام أﺳﻠوب اﻹدارة اﻟﺑدﯾﻠﺔ ﻏﺳﺎن رﺷﺎد ﻋﺑد،  46.
، اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد ﺗطﺑﯾﻘﻲ ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ أﻣﻧﯾﺔ ﻟﺗﺳوﯾق أﺟﻬزة اﻻﺗﺻﺎﻻت اﻟﺛﺎﺑﺗﺔ واﻟﻣﺣﻣوﻟﺔ
  .، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺳﺎﺑﻌﺔ12
ﻵراء رواد  دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ: اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﺧدﻣﻲ واﻧﻌﻛﺎﺳﺎﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﻟﻣﻛﺎﻧﺔ اﻟذﻫﻧﯾﺔﻏﺳﺎن ﻓﯾﺻل ﻋﺑد،  56.
، 10، اﻟﻌدد 10ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻛرﻛوك ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﻔﻧﺎدق ﺧﻣﺳﺔ ﻧﺟوم ﻓﻲ ﺑﻐداد، 
  .1102






، 40اﻟﻌدد  ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر،اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق، ﻏﻼب ﻧﻌﯾﻣﺔ،  66.
  .5002
، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣﺑﯾﻌﺎت ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺳورﯾﺎ واﻗﻊ اﻟﺑﯾﻊ اﻟﺷﺧﺻﻲ وٕادارةﻏﯾﺎث ﺗرﺟﻣﺎن،  76.
  . 1002، 20، اﻟﻌدد 71دﻣﺷق، اﻟﻣﺟﻠد 
: اﻹدارﯾﺔ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺷﺄةأﺛر ﻧظم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﺎﯾزة ﺟﻣﻌﺔ اﻟﻧﺟﺎر، ﻋﺑد اﻟﺳﺗﺎر ﻣﺣﻣد اﻟﻌﻠﻰ،  86.
  .6002، أﻛﺗوﺑر 20، اﻟﻌدد 01ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺻﺎﺋر، اﻟﻣﺟﻠد دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻷردﻧﯾﺔ، 
ﻣﺟﻠﺔ دور إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻟﺟودة واﻟﺗﻣﯾز ﻓﻲ اﻟﺧدﻣﺎت اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ، ﻓوزي ﻣﺣرﯾف،  96.
  . 8002، ﺟﺎﻧﻔﻲ 10اﻟدراﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻣﺎﻟﯾﺔ، اﻟﻣرﻛز اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ ﺑﺎﻟوادي، اﻟﻌدد 
: دور اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ دﻋم أﺑﻌﺎد اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻗﯾس ﻋﺑد اﻟﻬﺎدي ﺻﺎﻟﺢ، ﻣﺣﻣد ﺑﺎﻧﻲ،  07.
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺟﻣوﻋﺔ ﻣﺧﺗﺎرة ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ اﻟﻧﺟف اﻷﺷرف، 
  . ، اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ92اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻌدد 
ﻣﺟﻠﺔ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، ، (4002 – 0002)اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ أداء اﻟﺗﺟﺎرة اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ و ﻛﺑﯾر ﺳﻣﯾﺔ،  17.
  .دت ، 50اﻟﻌدد 
ﻣﺟﻠﺔ ﻓﻲ اﻟﻌراق،  8002/1009 OSIاﻟرؤى اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺈدارة اﻟﺟودة ﻛﻔﺎﯾﺔ ﻋﺑود اﻟﺻﻔﺎر،  27.
  . 8002ﻛﺎﻧون اﻷول  ،40، اﻟﻌدد 21اﻟﻬﻧدﺳﺔ واﻟﺗﻧﻣﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
ﺗﺣﻠﯾل ﺳﻠﺳﻠﺔ ﻗﯾﻣﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﻲ ﺗﺣدﯾد اﻟﺧﺎﺻﯾﺔ اﻷﻫم اﺳﺗﻌﻣﺎل ﻟﺑﻧﻰ زﯾد إﺑراﻫﯾم، أﺷواق طﺎﻟب ﻛﺎظم،  37.
  . 4102، 08، اﻟﻌدد 02، ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻓﻲ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣﺣﺎﺳﺑﯾﺔ
 – 5991) اﻻﺳﺗﺛﻣﺎر اﻷﺟﻧﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎﺷر وﻋﻼﻗﺗﻪ ﺑﺎﻟﻧﻣو اﻻﻗﺗﺻﺎدي ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﺧﻼل اﻟﻔﺗرة ﻟوﻋﯾل ﺑﻼل،  47.
  .9002، 30ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺳﻌد دﺣﻠب، اﻟﺑﻠﯾدة، اﻟﺟزاﺋر، اﻟﻌدد ، ﻣﺟﻠﺔ اﻷﺑﺣﺎث اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، (5002
ﻋﻼﻗﺔ اﻟﺗروﯾﺞ اﻹﻟﻛﺗروﻧﻲ ﺑﺎﻟﺣﺻﺔ اﻟﺳوﻗﯾﺔ ﻟدى اﻟﻣﺻﺎرف ﻓﻲ ﺷﻣﺎل اﻟﺿﻔﺔ ﻣﺟﯾد ﻣﺻطﻔﻰ ﻣﻧﺻور،  57.
  . 1102، (B) 10، اﻟﻌدد 31، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻷزﻫر ﺑﻐزة، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﻐرﺑﯾﺔ
، ﺑﺣوث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ وٕاﺷﻛﺎﻟﯾﺔ ارﺗﻔﺎع ﻗﺎﺋﻣﺔ أﺳﻌﺎر اﻟﻐذاء ﻋﺎﻟﻣﯾﺎ ﺑﺎرك،ﻣﺣﻣد ﺷﺎﯾب، ﻧﻌﯾﻣﺔ  67.
   . 4102، 56ﻋرﺑﯾﺔ، اﻟﻌدد 
رأس اﻟﻣﺎل اﻟﻣﻌرﻓﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ أﺳﺑﺎب اﻟﻧﺟﺎح اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻣﺣﻣد ﻋزات اﻟﺣﻼﻟﻣﺔ، ﺳﺎﻣﻲ ﻓﯾﺎض اﻟﻌزاوي،  77.
، ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﺳﺗﻛﺷﺎﻓﯾﺔ ﻓﻲ ﺷرﻛﺎت اﻻﺗﺻﺎﻻت اﻷردﻧﯾﺔ ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل دراﺳﺔ
  .9002، 91اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد 






( 1009 OSI: 0002)اﺳﺗﺧدام اﻟﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻘﯾﺎﺳﯾﺔ ﻣﺣﻣد ﻓﺗﺣﻲ ﺷﺎﻛر، ﺳوزان ﻋﺑد اﻟﻐﻧﻲ ﻋﻠﻲ،  87.
، 10، اﻟﻌدد 50، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻛرﻛوك ﻟﻠدراﺳﺎت اﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ﻟﺗﻘوﯾم اﻷداء ﻓﻲ ﻣﻌﻣل اﺳﻣﻧت ﻛرﻛوك
  .0102
أﺛر ﺧﺻﺎﺋص ﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔ ﻓﻲ اﻋﺗﻣﺎد ﻣﺣﻣد ﻣﻧﯾب ﻣﺣﻣود، ﻏﺎﻧم ﻣﺣﻣود أﺣﻣد اﻟﻛﯾﻛﻲ،  97.
  .0102، 89اﻟﻌدد  ،23ﻣﺟﻠد اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾن، ﻣﺗطﻠﺑﺎت ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﺗﺻﻧﯾﻊ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، 
دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻘطﺎع اﻟﻣﺻرﻓﻲ : اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ واﻟﺗﺣﻠﯾل اﻟﺑﯾﺋﻲﻣﺣﻣود ﻋﻠﻲ اﻟروﺳﺎن،  08.
  . 7002، 36ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد، اﻟﻌدد اﻷردﻧﻲ، 
أﻫﻣﯾﺔ اﻟﺗﺣﻠﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ ﺗﻘﯾﯾم اﻟرأس اﻟﻣﺎل ﻏﯾر اﻟﻣﺎدي ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت ﻣداح ﻋراﺑﻲ اﻟﺣﺎج،  18.
  . 8002، 50، اﻟﻌدد ﻣﺟﻠﺔ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎاﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، 
اﻷﻛﺎدﯾﻣﯾﺔ ﻟﻠدراﺳﺎت اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ،  RETROPدراﺳﺔ ﻧﻘدﯾﺔ ﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت ﻣزوغ ﻋﺎدل،  28.
  . 3102، ﺟوان 01واﻹﻧﺳﺎﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد 
ﻣﺟﻠﺔ اﻟدور اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﺗﻘﻧﯾﺔ اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ اﻟﻣﺳﺗﻬدﻓﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق ﻗﯾﺎدة اﻟﺗﻛﻠﻔﺔ، ﻣﻌﺎد ﺧﻠف إﺑراﻫﯾم اﻟﺟﻧﺎﺑﻲ،  38.
  . 1002، 12، اﻟﻌدد 70ﺗﻛرﯾت ﻟﻠﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ واﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﺳﯾن ﻣﺑﯾﻌﺎت اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة ﻣﻔﯾدة ﯾﺣﯾﺎوي، ﺣﻧﺎن ﺳﺑﻊ،  48.
، 31ﻣﺟﻠﺔ اﻟﺑﺎﺣث، اﻟﻌدد اﻟﺟزاﺋر،  -( SMG) دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﻣطﺎﺣن اﻟﻛﺑرى ﻟﻠﺟﻧوب : واﻟﻣﺗوﺳطﺔ
 . 3102
ﻣﺟﻠﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت وﺿﻊ ﺣواﺟز اﻟدﺧول أﻣﺎم ﺗﻬدﯾد اﻟﻣﻧﺎﻓس اﻟﻣﺣﺗﻣل، ﻣﻘدم ﻋﺑﯾرات، ﺣﺳﺎب ﻣﺣﻣد أﻣﯾن،  58.
 . 8002، 50اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، اﻟﻌدد 
: دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺗﺧطﯾط اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲﻣﻧﺻور ﻧﺎﺻر اﻟرﺟﻰ، ﻧﺎزم ﻣﺣﻣود ﻣﻠﻛﺎوي،  68.
  .، دت 33ﻣﺟﻠﺔ ﻛﻠﯾﺔ ﺑﻐداد ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ اﻟﺟﺎﻣﻌﺔ، اﻟﻌدد اﻷردﻧﯾﺔ، دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺑﻧوك 
، داري ﻓﻲ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلأﺛر ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻧظﺎم اﻹ، ﻣﺣﻣد ﻗرﯾﺷﻲ ،ﻣوﺳﻰ ﻋﺑد اﻟﻧﺎﺻر 78.
  . 1102، ﻣﺎرس 12اﻟﻌدد ، ﯾﺔﻧﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻧﺳﺎ
أﺛر ﻣواﺻﻔﺎت اﻟﻣﻧﺗﺞ واﻟﻌواﻣل اﻟﺷﺧﺻﯾﺔ واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻟﻠﻣﺳﺗﻬﻠك ﻧﺣو اﻟوﻻء ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ ﻣؤﯾد ﺣﺎج ﺻﺎﻟﺢ،  88.
  . 0102، 10ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ دﻣﺷق ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻌدد اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ، 






: دور اﻟﻣﻬﺎرات اﻟﻘﯾﺎدﯾﺔ اﻟﻧﺎﺟﺣﺔ ﻓﻲ ﺗﺑﻧﻲ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻣﯾز ﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎلﻣﯾﺎدة ﺣﯾﺎوي ﻣﻬدي،  98.
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد ، "اﻟﻧﺟف اﻻﺷرف" ﺔ ﻓﻲ ﻣﺻرﻓﻲ اﻟراﻓدﯾن واﻟرﺷﯾد دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾ
   . 4102، 03، اﻟﻌدد 70
دور ﻣﺣﺗوى ﻗرارات اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ دﻋم اﻟﻘدرة اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻣﯾﺳر إﺑراﻫﯾم أﺣﻣد، ﻣﻌن وﻋد اﷲ اﻟﻣﻌﺎﺿﯾدي،  09.
  . 5002، 76، اﻟﻌدد 77اﻟﻣﺟﻠد ، ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟراﻓدﯾنوﺗﻌزﯾز اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، 
اﻟﺗﺧطﯾط اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ وأﺛرﻩ ﻓﻲ ﻧﺟﻠﺔ ﯾوﻧس ﻣﺣﻣد آل ﻋﻣران، ﺛﺎﺋر طﺎرق ﺣﺎﻣد اﻟﻣﻼ ﺣﺳن،  19.
ﻣﺟﻠﺔ دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼﻋﯾﺔ ﻓﻲ ﻓروع ﻣﺻرﻓﻲ اﻟراﻓدﯾن واﻟرﺷﯾد ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ اﻟﻣوﺻل، : ﺟودة اﻟﺧدﻣﺔ اﻟﻣﺻرﻓﯾﺔ
  . 8002، 32ﺑﺣوث ﻣﺳﺗﻘﺑﻠﯾﺔ، اﻟﻌدد 
دراﺳﺔ : ﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ وﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ ﻓﻲ اﺳﺗﻬداف اﻟﺳوقﻧﻌﻣﺔ ﺷﻠﯾﺑﺔ ﻋﻠﻲ اﻟﻛﻌﺑﻲ، ﻟﻣﻰ ﻣﺎﺟد ﺣﻣﯾد،  29.
، 81ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد وﺻﻔﯾﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌراق، 
 . ، دت56اﻟﻌدد 
دراﺳﺔ ﺗطﺑﯾﻘﯾﺔ ﻋﻠﻰ : ﺎﺗﻬﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﺳﯾﺎﺳﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔاﻟﻣﺗﻐﯾرات اﻟدوﻟﯾﺔ واﻧﻌﻛﺎﺳﻧور اﻟدﯾن ﻫرﻣز وآﺧرون،  39.
، ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺗﺷرﯾن ﻟﻠﺑﺣوث واﻟدراﺳﺎت اﻟﻌﻠﻣﯾﺔ، ﺳﻠﺳﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐزل واﻟﻧﺳﯾﺞ ﻓﻲ اﻟﻼذﻗﯾﺔ
  .8002، 20، اﻟﻌدد 03واﻟﻘﺎﻧوﻧﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد 
اﻟﻌواﻣل اﻟﻣﺣددة ﻟﻸداء اﻟﺗﺻدﯾري ﻟﻠﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ ﻧور اﻟﻬدى ﺣداد، ﻫﺎﻧﻲ اﻟﺿﻣور،  49.
  .1102، 20، اﻟﻌدد 83ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻌﻠوم اﻹدارﯾﺔ، اﻟﻣﺟﻠد اﻟﻣﺻدرة ﻟﻠﻣﻧﺗﺟﺎت ﻏﯾر اﻟﻧﻔطﯾﺔ، 
دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺻﺎﻧﻊ اﻷدوﯾﺔ : اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﯾن اﻟﺧﯾﺎر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ واﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻧﯾﺎب ﺟرار،  59.
  . 4002، / 32 22ﺑﺣوث اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻋرﺑﯾﺔ، ﻣطﺑﻌﺔ ﻣﻌﻬد اﻟﺗﺧطﯾط اﻟﻘوﻣﻲ، اﻟﻌدد اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﯾﺔ، 
ﺑﺣث : ﻣﻌﯾﻘﺎت اﻟﺗﺻدﯾر وآﺛرﻫﺎ ﻋﻠﻰ رﺑﺣﯾﺔ اﻟﺷرﻛﺔ اﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﺟﻠدﯾﺔﻫﺎﺷم إﺑراﻫﯾم ﺣﺳن،  69.
 .3102، 49اﻟﻌدد  ﻣﺟﻠﺔ اﻹدارة واﻻﻗﺗﺻﺎد،ﺗطﺑﯾﻘﻲ، 
ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻋﻠﻰ ﻗرارات اﻟﻣﺳﺗﻬﻠك اﻷردﻧﻲ ﺗﺄﺛﯾر ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، ﻣﺣﻣد ﺗرﻛﻲ اﻟﺷرﯾدة،  79.
، 40، اﻟﻌدد 40، اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻷردﻧﯾﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، اﻟﻣﺟﻠد دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ: ﻓﻲ اﺳﺗﺧدام ﺧدﻣﺔ اﻟﻬﺎﺗف اﻟﺧﻠوي
  . 8002
أﺛر ﻋﻧﺎﺻر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗﺳوﯾﻘﻲ اﻟﺧدﻣﻲ ﻟﻔﻧﺎدق اﻟﺧﻣس ﻧﺟوم ﻓﻲ ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، ﻫدى ﻣﻬدي ﻋﺎﯾش،  89.
، 10، اﻟﻣﺟﻠﺔ اﻷردﻧﯾﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، اﻟﻣﺟﻠد دراﺳﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ: ﻋﻠﻰ اﻟﺻورة اﻟﻣدرﻛﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﺳﯾﺎحاﻷردن 
  .5002، 10اﻟﻌدد 






أﺛر اﻷﻧﺷطﺔ اﻟﺗروﯾﺟﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻋﻠﻰ أداﺋﻬﺎ ﻫﺎﻧﻲ ﺣﺎﻣد اﻟﺿﻣور، وﺳﺎم أﺣﻣد ﻋﺑد اﷲ ﻋﻼوي،  99.
اﻟﻣﺟﻠﺔ ﺔ وﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻛﯾﻣﯾﺎﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻷردن، دراﺳﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﯾن ﺷرﻛﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾ: اﻟﺗﺻدﯾري
  .8002، 20، اﻟﻌدد 40اﻷردﻧﯾﺔ ﻓﻲ إدارة اﻷﻋﻣﺎل، اﻟﻣﺟﻠد 
ﺗﺄﺛﯾر اﻟﺧﺻﺎﺋص اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻓﻲ ﻋوﻟﻣﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺎت اﻷردﻧﯾﺔ واﺛق ﺷﺎﻛر ﻣﺣﻣود راﻣز،  001.
   .6002، 20، اﻟﻌدد 02اﻻﻗﺗﺻﺎد واﻹدارة، اﻟﻣﺟﻠد : ﻣﺟﻠﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣﻠك ﻋﺑد اﻟﻌزﯾزﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، 
دراﺳﺔ ﺗﺄﺛﯾر اﻻﺳﺗﯾراد ﻛﺄﺣد أدوات اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﺻﻧﺎﻋﺔ واﺋل ﺳﺎﻟم ﺟﻣﯾل، ﺣﺳﯾن وﻟﯾد ﺣﺳﯾن،  101.
، 50اﻟﻌدد ، 10ﺣوﻟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗدى، اﻟﻣﺟﻠد ، 6002إﻟﻰ  1002دراﺳﺔ ﺗﺣﻠﯾﻠﯾﺔ ﻟﻠﻣدة ﻣن : اﻟﻣﺣﻠﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻌراق
  .0102
ﺗﻧﻣﯾﺔ  ،ﻟﻰ ﺗﻛﻧوﻟوﺟﯾﺎ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎتإﻋﻼﻗﺔ ﻣﻌﺎﯾﯾر ﻗﯾﺎس اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻣدﺧل ، وزﯾر ﯾﺣﻲ ﻣﺣﻣد 201.
 . 2102 ،011اﻟﻌدد  ،43ﻣﺟﻠد اﻟاﻟراﻓدﯾن، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣوﺻل، 
، ﻣﺟﻠﺔ اﻗﺗﺻﺎدﯾﺎت ﺷﻣﺎل إﻓرﯾﻘﯾﺎ، اﻟﻧﺷﺎط اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻓﻲ اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟﻔﻧدﻗﯾﺔﯾوﺳف أﺑو ﻓﺎرة، ﺳﻣﯾر أﺑو زﻧﯾد،  301.
  . ، دت30اﻟﻌدد 
: ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ ﻟﻠﺷرﻛﺔ ﻓﻲ ﺑﻧﺎء اﻟﻣﻧظﻣﺎت اﻟذﻛﯾﺔﯾوﺳف ﺣﺟﯾم اﻟطﺎﺋﻲ وآﺧرون،  401.
ﻣﺟﻠﺔ اﻟﻐري ﻟﻠﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ دراﺳﺔ اﺳﺗطﻼﻋﯾﺔ ﻷراء ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣدراء ﻓﻲ ﺷرﻛﺔ زﯾن اﻟﻌراق ﻟﻼﺗﺻﺎﻻت، 
 . اﻟﺳﻧﺔ اﻟﺗﺎﺳﻌﺔ، 62ﻟﻌدد ، اواﻹدارﯾﺔ
  :اﻟﻣﻠﺗﻘﯾﺎت III.
اﻟﻌواﻣل اﻟﻣؤﺛرة ﻓﻲ ﺻﻧﻊ اﻟﻘرارت اﻟﺧﺎﺻﺔ ﺑﺗﺻﻣﯾم ﻗﻧوات اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ أﺣﻣد طرطﺎر، ﺷوﻗﻲ ﺟدي،  1.
ﺻﻧﻊ اﻟﻘرارات ﺑﺎﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ ﺣول، اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
    . 9002أﻓرﯾل  41/51واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻣﺳﯾﻠﺔ، 
أﺛر اﻟﻣزﯾﺞ اﻟﺗروﯾﺟﻲ ﻟﻠﺧدﻣﺎت اﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق رﺿﺎ أﺣﻣد ﻛﺎظم ﺑرﯾس، ﺑﺷﺎر ﻋﺑﺎس اﻟﺣﻣﯾري،  2.
، اﻟﻣؤﺗﻣر اﻟﻌﻠﻣﻲ اﻟﺛﺎﻟث ﺣول دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن اﻟﻣﻧﺷﺂت اﻟﺳﯾﺎﺣﯾﺔ ﻓﻲ ﻣﺣﺎﻓظﺔ ﻛرﺑﻼء: اﻟزﺑون
  . 5002ﻣﺎي  42/52، اﻟﺑﯾتاﻟﺳﯾﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﻛرﺑﻼء اﻟﻣﻘدﺳﺔ اﻟواﻗﻊ واﻵﻓﺎق، ﺟﺎﻣﻌﺔ أﻫل 
اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ ، اﻟﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻛﻣدﺧل ﻟﺗﺣﻘﯾق اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر اﻟواﻗﻊ واﻟﻣﺄﻣولأﺣﻣد ﻣﺻﻧوﻋﺔ،  3.
اﺳﺗداﻣﺔ اﻷﻣن اﻟﻐذاﺋﻲ ﻓﻲ اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ ﻓﻲ ﺿوء اﻟﻣﺗﻐﯾرات واﻟﺗﺣدﯾﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ  :اﻟدوﻟﻲ اﻟﺗﺎﺳﻊ ﺣول
  .4102ﻧوﻓﻣﺑر  42- 32 ، ، اﻟﺷﻠفﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑوﻋﻠﻲ، اﻟدوﻟﯾﺔ






إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﺗطوﯾر اﻟﺳوق ﻓﻲ اﻟﻣطﺎﻋم اﻟﺳرﯾﻌﺔ ﻣن ﺧﻼل أﺳﻌد ﺣﻣﺎد أﺑو رﻣﺎن، ﻣﺣﻣد ﺑن دﻟﯾم اﻟﻘﺣطﺎﻧﻲ،  4.
اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺣولدراﺳﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻣطﺎﻋم اﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﻓﻲ ﻣدﯾﻧﺔ ﻋﻣﺎن، : ﻧظﺎم اﻻﻣﺗﯾﺎزات
  . 3002أﻛﺗوﺑر  8 – 6اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﻔرص واﻟﺗﺣدﯾﺎت، اﻟدوﺣﺔ، ﻗطر، 
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺑداع ﻓﻲ ﻣؤﺳﺳﺎت ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر ﺑﯾن اﻟواﻗﻊ اﻟﻣﺎﺣﻲ ﺛرﯾﺎ،  5.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع  :، اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولواﻟﻣﺄﻣول
  .0102ﻧوﻓﻣﺑر  80/90ﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، ﺎاﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟ
، ﻣداﺧل اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ وٕاﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ظل اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔﺑﻠﻘﺎﺳم راﺑﺢ، وﻋﯾل ﻣﯾﻠود،  6.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣول
  .0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80ﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، اﻟدول اﻟ
ﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ، ﺻﯾﺎﻏﺔ اﻹﺿر ﻣﺣﻣد اﻟﻌرﺑﻲ، ﺑن ﺳﺎﻟم ﻋﺎﻣر، ﺧﺑن ﻟ 7.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣول
 . 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، 
، اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﻟﺑﻧﺎء إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق towsاﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﺑﺈﻋﺗﻣﺎد ﺗﺣﻠﯾل  ﺛﺎﻣر اﻟﺑﻛري، 8.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ : ﺣول
  .0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، 
، (EMP)إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗوزﯾﻊ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﺣوﺷﯾن ﻛﻣﺎل، ﺑﻌداش ﻋﺑد اﻟﻛرﯾم،  9.
أﻓرﯾل  02/12ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺷﺎر،  اﻹﺻﻼﺣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر واﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، :اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟوطﻧﻲ ﺣول
  . 4002
، ﻟﺗﺟزﺋﺔ اﻟﺳوق nosleBﺗرﺷﯾد اﻟﻘرارات اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﺎﺳﺗﺧدام طرﯾﻘﺔ رزﯾن ﻋﻛﺎﺷﺔ وآﺧرون،  01.
 91/02اﻟطرق اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣطﺑﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳﯾﯾر،  ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟدﻛﺗور طﺎﻫر ﻣوﻻي، ﺳﻌﯾدة، : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻷول ﺣول
  .3102ﻧوﻓﻣﺑر 
اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ وﺻﯾﺎﻏﺔ اﻻﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ، ﻋﺎﻣر ﻋﺎﻣر أﺣﻣد، ﺟﻣﯾﻠﺔ أﺣﺳن،  11.
ﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳ: اﻟراﺑﻊ ﺣول
 . 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، 






دراﺳﺔ : دور اﻟﻬﯾﺋﺎت اﻟﺣﻛوﻣﯾﺔ ﻓﻲ ﺗدوﯾل اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة و اﻟﻣﺗوﺳطﺔﻋﺑد اﷲ ﺑﻠوﻧﺎس، دوار إﺑراﻫﯾم،  21.
إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧظﯾم وﻣراﻓﻘﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة واﻟﻣﺗوﺳطﺔ ﻓﻲ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟوطﻧﻲ ﺣول  ،ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺟزاﺋر و ﻓرﻧﺳﺎ
  . 2102أﻓرﯾل  81/91اﻟﺟزاﺋر، ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎح ورﻗﻠﺔ، 
ﻣدﺧل ﺣﻠﻘﺔ اﻟﻘﯾﻣﺔ ﻟﺑورﺗر، : طرق ﺑﻧﺎء اﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔﻋﺑد اﷲ ﺑﻠوﻧﺎس، ﺑوزﯾدي ﻟﻣﺟد،  31.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣول
 . 0102ﻧوﻓﻣﺑر  90/80اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ،  ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف، 
إﺷﻛﺎﻟﯾﺔ ﺿﺑط اﻟﻣﻌﺎﯾﯾر اﻟﺑﯾﺋﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺟﺎرة اﻟدوﻟﯾﺔ وﺗﺄﺛﯾرﻫﺎ ﺎن ﺑن ﻋﺑد اﻟﻌزﯾز، ﻋﺑد اﻟﺳﻼم ﻣﺧﻠوﻓﻲ، ﺳﻔﯾ 41.
ﺳﻠوك اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ ظل رﻫﺎﻧﺎت : اﻟﻣؤﺗﻣر اﻟدوﻟﻲ ﺣولﻋﻠﻰ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎد اﻟوطﻧﻲ اﻟﺟزاﺋري، 
  .2102ﻧوﻓﻣﺑر  02/12ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎح ورﻗﻠﺔ، اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻣﺳﺗداﻣﺔ واﻟﻌداﻟﺔ اﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ، 
أﻣﻣﯾﺔ ﺗﺛﻣﯾن وﺗﺄﻫﯾل اﻟﻣوارد اﻟﻣﺗﺎﺣﺔ ﻓﻲ ﺗﻔﻌﯾل اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻋروب رﺗﯾﺑﺔ، ﺑوﺳﺑﻌﯾن ﺗﺳﻌدﯾت،  51.
اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ اﻟﺟدﯾدة ﻓﻲ : ، ﻣﻠﺗﻘﻰ وطﻧﻲ ﺣولاﻟﺟزاﺋر ﺣﻘﺎﺋق وآﻓﺎق: ودﻓﻊ ﻋﺟﻠﺔ اﻟﺗﻧﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
           . 1102أﻛﺗوﺑر 50/60 ، ﻗطﯾﻌﺔ...اﺳﺗﻣرارﯾﺔ : اﻟﺟزاﺋر
، ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق ﻛﺂﻟﯾﺔ ﻟﻣواﺟﻬﺔ اﻟﻣﺷﺎﻛل اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ ﻋﯾﺷوش اﻋﻣر، ﻋﻼم ﻋﺛﻣﺎن 61.
أدوات اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻟﺣدﯾﺛﺔ ﻓﻲ ﻣﻧظﻣﺎت اﻷﻋﻣﺎل  :ﻣﻠﺗﻘﻰ ﻣداﺧﻠﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﺿﻣن ﻓﻌﺎﻟﯾﺎتﻣدﺧل ﻧظري، : اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ
  . 5102ﻣﺎي  40/50، 2ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺑﻠﯾدة  ودورﻫﺎ ﻓﻲ اﻟوﻗﺎﯾﺔ ﻣن اﻷزﻣﺎت،
دور ﻧظﺎم اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت ﻓﻲ ﺗﺧطﯾط وﺗﻧﻔﯾذ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﺎﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻋﻣر ﻟﻌﻼوي،  71.
أﻓرﯾل  41/51ﺻﻧﻊ اﻟﻘرار ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺑوﺿﯾﺎف، اﻟﻣﺳﯾﻠﺔ، : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ ﺣول
    . 9002
واﻟﻣواﻧﻊ دراﺳﺔ ﻣﯾداﻧﯾﺔ ﻣن وﺟﻬﺔ ﻧظر  اﻟﻌﻘﺑﺎت: اﻟدﺧول اﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﺧﺎرﺟﯾﺔﻋﻣر ﻣﺣﻣود أﺑو ﻋﯾدة،  81.
ﻧﺣو ﺗﻌزﯾز ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣﻧﺗﺟﺎت اﻟﻔﻠﺳطﯾﻧﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﻘدس : ، ورﻗﺔ ﺑﺣﺛﯾﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ﻣؤﺗﻣر ﺣولاﻟﻣﺻدرﯾن
 . 2102أﻛﺗوﺑر  71/61اﻟﻣﻔﺗوﺣﺔ، رام اﷲ، ﻓﻠﺳطﯾن، 
ﺣﺗﻣﯾﺔ اﻛﺗﺳﺎب وﺗطوﯾر اﻟﻣزاﯾﺎ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﻓﻲ ظل ﻏول ﻓرﺣﺎت،  91.
اﻟﻣﻧﺎﻓﺳﺔ واﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻟراﺑﻊ ﺣولﺗﺣدﯾﺎت اﻟﺑﯾﺋﺔ اﻟدوﻟﯾﺔ اﻟﻣﻌﺎﺻرة، 
ﻧوﻓﻣﺑر  90/80، اﻟﺻﻧﺎﻋﯾﺔ ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎت ﻓﻲ اﻟدول اﻟﻌرﺑﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺣﺳﯾﺑﺔ ﺑن ﺑو ﻋﻠﻲ اﻟﺷﻠف
  .0102






ﻣدى ﻣﺳﺎﻫﻣﺔ ﻧظﺎم ﺗﻘﯾﯾم ﺟﺎﻫزﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﻟﻠدﺧول إﻟﻰ اﻷﺳواق اﻟﻌﺎﻟﻣﯾﺔ، ﻣﺣﻣد ﺑن دﻟﯾم اﻟﻘﺣطﺎﻧﻲ،  02.
أﻛﺗوﺑر،  80 -  60اﻟﺗﺣدﯾﺎت، اﻟدوﺣﺔ، ﻗطر، اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﻔرص و : اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﺛﺎﻧﻲ ﺣول
 . 3002
، اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻷول إطﺎر ﺟدﯾد ﻟﻣﻔﻬوم ﻗدﯾم: إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﻣﺣﻣد ﺑن ﻋﺑد اﷲ اﻟﻌوض،  12.
أﻛﺗوﺑر  61 / 51اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ اﻟواﻗﻊ وآﻓﺎق اﻟﺗطوﯾر، اﻟﺷﺎرﻗﺔ، اﻹﻣﺎرات اﻟﻌرﺑﯾﺔ اﻟﻣﺗﺣدة، : ﺣول
  . 2002
أداة ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﻘﯾﺎس اﻷداء : CSBSﺑطﺎﻗﺔ اﻷداء اﻟﻣﺗوازن اﻟﻣﺳﺗدام ﻣراد ﻛواﺷﻲ، اﻟﺳﻌﯾد ﺑرﯾﻛﺔ،  22.
: اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟدوﻟﻲ اﻷول ﺣول، -ﺳطﯾف  –دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺔ اﻹﺳﻣﻧت ﻟﻌﯾن اﻟﻛﺑﯾرة : واﻟﺗﺷﺧﯾص اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ
  . 3102 ﻧوﻓﻣﺑر /02 91اﻟطﺎﻫر ﻣوﻻي، ﺳﻌﯾدة، . اﻟطرق واﻷدوات اﻟﻛﻣﯾﺔ اﻟﻣطﺑﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ د
، اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ اﻟﻌرﺑﻲ اﻟﻣﺑﺎدئاﻟﺧﺻﺎﺋص و ..اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ ظل اﻟﻌوﻟﻣﺔاﻟﺗﺳوﯾق ﻰ اﻟزﻏل، ﻧﺎﺟﻲ ﺑوﺳﻼﻣﺔ، ﻔﻣﺻط 32.
اﻟﺧﺎﻣس ﻓﻲ اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﺑﺎﻟﺗﻌﺎون ﻣﻊ اﻟﺟﻣﻌﯾﺔ اﻟﺗوﻧﺳﯾﺔ ﻟﻠﺗﺳوﯾق، اﻟﻣﻧظﻣﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ ﻟﻠﺗﻧﻣﯾﺔ اﻹدارﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، 
  . 7002ﻣﺻر، 
ﺟﯾﺎت ﺗطوﯾر اﺳﺗراﺗﯾ: ﺣولاﻟﻣؤﺗﻣر اﻟﺳﻧوي اﻟراﺑﻊ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ دﺧول اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ، ﻣﺻطﻔﻰ ﻫﻼل،  42.
 . 0002أﻛﺗوﺑر،  62/ 52أﺳﺎﻟﯾب اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ ﻣﻧﺷﺂت اﻷﻋﻣﺎل اﻟﻌرﺑﯾﺔ، اﻟﻘﺎﻫرة، ﻣﻔﺎﻫﯾم و 
اﻟﻣﻠﺗﻘﻰ  ورﻗﺔ ﺑﺣﺛﯾﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻓﻲ ،واﻗﻌﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ و اﻟﺑﺣوث اﻟﻧﺷوار ﺧﯾر اﻟدﯾن،  52.
 02/12اﻹﺻﻼﺣﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر اﻟﻣﻣﺎرﺳﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ، اﻟﻣرﻛز اﻟﺟﺎﻣﻌﻲ ﺑﺷﺎر، : اﻟوطﻧﻲ اﻷول ﺣول
 . 4002، أﻓرﯾل
  :طروﺣﺎتاﻷ VI.
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ : اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﻔﻌﯾل ﻋﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺻدﯾر ﺧﺎرج ﻗطﺎع اﻟﻣﺣروﻗﺎتﺑن ﻋرﯾﺑﺔ ﻣوﻧﯾﺔ،  1.
ﺟﺎﻣﻌﺔ ، ﺗﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ ،(ل م د ) رﺳﺎﻟﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور اﻟﺛﺎﻟث ، - ﻗﺎﻟﻣﺔ  –ﻣؤﺳﺳﺔ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر 
  . 4102/5102 ﺳﻛرة،ﺑﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، 
ﺑﺎﻟﺗطﺑﯾق ﻋﻠﻰ ﻋﯾﻧﺔ ﻣن : ﻣﯾزة ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻣﻛﺎﻧﺔ ﺑﺣوث اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻓﻲ إﻛﺳﺎب اﻟﻣؤﺳﺳﺔﺑن ﻧﺎﻓﻠﺔ ﻗدور،  2.
أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﻓرع ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، ، اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ اﻟﻣﺻدرة
  .7002/8002
دراﺳﺔ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ ﻟﻺﺑداع اﻟﺗﻛﻧوﻟوﺟﻲ ﻓﻲ ﺗﻛوﯾن اﻟﻘدرة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺎت اﻟﺻﻐﯾرة ﺑن ﻧذﯾر ﻧﺻر اﻟدﯾن،  3.
  .1102/2102، 3، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋراﻟﺟزاﺋرﺣﺎﻟﺔ : واﻟﻣﺗوﺳطﺔ






دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ : إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺎت اﻟﺗﺳوﯾق اﻟدوﻟﻲ ﻛﻣدﺧل ﻟرﻓﻊ ﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ اﻟﻣؤﺳﺳﺎت اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔﺑوﻟطﯾف ﺑﻼل،  4.
أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ اﻟطور ﻣؤﺳﺳﺔ ﺑﯾﻔﺎ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﻐذاﺋﯾﺔ و ﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟﺑﺳﻛوﯾت اﻟﺗرﻛﯾﺔ ﻓﻲ اﻟﺳوق اﻟﺟزاﺋرﯾﺔ، 
 . 5102/4102ﺧﺻص ﺗﺟﺎرة دوﻟﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر، ﺑﺳﻛرة، ﺗ، (ل م د ) ﻟث اﻟﺛﺎ
رﺳﺎﻟﺔ دﻛﺗوراﻩ، اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﺑﯾن اﻻﺳﺗﺟﺎﺑﺔ ﻟﻣﺗطﻠﺑﺎت اﻟﺳوق واﻟﻌواﺋق اﻟﻛﺎﻣﻧﺔ، ﺟﻣﺎل ﻣﺣﻣد اﻟﺑرازي،  5.
  . 8002/9002ﺗﺧﺻص ﺗﺳوﯾق، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺳﺎﻧت ﻛﻠﻣﻧﺗس، ﺳورﯾﺎ، 
وﻣﻘوﻣﺎت إﻗﺎﻣﺗﻬﺎ ﻓﻲ  ﻛﺧﯾﺎر اﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﺗواﺟد ﻓﻲ اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔاﻟﺗﺟﺎرة اﻻﻟﻛﺗروﻧﯾﺔ ﺣﺳﯾن ﺷﻧﯾﻧﻲ،  6.
أطروﺣﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻧﯾل ﺷﻬﺎدة دﻛﺗوراﻩ اﻟﻌﻠوم ﻓﻲ ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﺗﺧﺻص إدارة ، -واﻗﻊ وﺗﺣدﯾﺎت–اﻟوطن اﻟﻌرﺑﻲ 
  . 3102/4102اﻷﻋﻣﺎل، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺻدي ﻣرﺑﺎح، ورﻗﻠﺔ، 
ﺷرﯾﺔ و ﺗﻧﻣﯾﺔ اﻟﻛﻔﺎءات ﻋﻠﻰ اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ أﺛر اﻟﺗﺳﯾﯾر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﻲ ﻟﻠﻣوارد اﻟﺑﺳﻣﻼﻧﻲ ﯾﺣﺿﯾﻪ،  7.
 ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، ، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﺗﺳﯾﯾر،ﻟﻠﻣؤﺳﺳﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ ﻣدﺧل ﻟﻠﺟودة واﻟﻣﻌرﻓﺔ
 . 3002/4002
دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣدﯾرﯾﺔ : أﻫﻣﯾﺔ ﺗدرﯾب اﻟﻣورد اﻟﺑﺷري ودورﻩ ﻓﻲ ﺗﺣﻘﯾق اﻟﻣﯾزة اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔﺷﺗﺎﺗﺣﺔ ﻋﺎﺋﺷﺔ،  8.
  .0102/1102، 3ﺗﺧﺻص إدارة أﻋﻣﺎل، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر ، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ،ﺑﺎﻷﻏواطاﻟﺻﯾﺎﻧﺔ ﻟﺳوﻧﺎطراك 
ﺧﺻﺎﺋص اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻘﺎﻋدﯾﺔ ﻟﺑﻧﺎء ﻗرارات اﻹﻧﺗﺎج اﻟﺗﻲ ﺗﺳﻣﺢ ﺑﺎﻷﺳﺑﻘﯾﺔ ﻋﺑد اﷲ ﺣﻣود ﻋﻠﻰ ﺳراج،  9.
، أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ، ﺗﺧﺻص ﺣﺎﻟﺔ اﻟﻘطﺎع اﻟﺻﻧﺎﻋﻲ اﻟﯾﻣﻧﻲ اﻟﺧﺎص: اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ ﻓﻲ إطﺎر اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ
  . 4002/5002ﺗﺳﯾﯾر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، 
ﺣﺎﻟﺔ ﻣؤﺳﺳﺗﻲ : أﺛر اﻟﻣﺣﯾط اﻟدوﻟﻲ ﻋﻠﻰ إﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾق ﻓﻲ اﻟﻣؤﺳﺳﺔ اﻟﺟزاﺋرﯾﺔﻋرﺑﺎﻧﻲ ﻋﻣﺎر،  01.
ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر، ﻗﺳم ﻋﻠوم ، ﻓﻲ ﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩﺣﻣود ﺑوﻋﻼم وﻣوﺑﯾﻠﯾس، 
  .8002 /9002ر، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، اﻟﺗﺳﯾﯾ
دراﺳﺔ : اﻷﻫﻣﯾﺔ اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ واﻻﺟﺗﻣﺎﻋﯾﺔ ﻟﻠﺻﻧﺎﻋﺎت اﻟﻐذاﺋﯾﺔ وﻋﻼﻗﺗﻬﺎ ﺑﺎﻟﻘطﺎع اﻟﻔﻼﺣﻲﻓوزي ﻋﺑد اﻟرزاق،  11.
أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻋﻠوم ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺗﺧﺻص ﻋﻠوم اﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺟزاﺋر، ﺣﺎﻟﺔ اﻟﺟزاﺋر، 
  . 6002/7002
 ﻣﺟﻣﻊ ﺻﯾدال ﻟﺻﻧﺎﻋﺔ اﻟدواء ﻓﻲ اﻟﺟزاﺋر،: اﻟﺗﺳوﯾق واﻟﻣزاﯾﺎ اﻟﺗﻧﺎﻓﺳﯾﺔ دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ، ﺳﺎﻣﯾﺔ ﻟﺣول 21.
 / 7002أطروﺣﺔ ﻣﻘدﻣﺔ ﻟﻧﯾل ﺷﻬﺎدة دﻛﺗوراﻩ اﻟﻌﻠوم، ﺷﻌﺑﺔ ﺗﺳﯾﯾر اﻟﻣؤﺳﺳﺎت، ﺟﺎﻣﻌﺔ اﻟﺣﺎج ﻟﺧﺿر، ﺑﺎﺗﻧﺔ، 
  . 8002






.13 ﻲﻟوﻣﻐﻣ  ،نﯾرﺳﻧﺔﯾرﺋازﺟﻟا ﺔﯾدﺎﺻﺗﻗﻻا تﺎﺳﺳؤﻣﻠﻟ ﺔﯾﻟودﻟا ﺔﯾﺳﻓﺎﻧﺗﻟا نﻣ ﻊﻓرﻟا ﻲﻓ يدﺎﺻﺗﻗﻻا ءﺎﻛذﻟا رود :
 لﺎﯾﺗرﻓ ﺔﺳﺳؤﻣ ﺔﻟﺎﺣ ﺔﺳاردFertial –  ﺔﺑﺎﻧﻋ- ، موﻠﻌﻟا ﻲﻓ ثﻟﺎﺛﻟا روطﻟا ﻩاروﺗﻛد ةدﺎﻬﺷ لﯾﻧﻟ ﺔﻣدﻘﻣ ﺔﺣورطأ
 ،ةرﻛﺳﺑ ،رﺿﯾﺧ دﻣﺣﻣ ﺔﻌﻣﺎﺟ ،ﺔﯾﻟود ةرﺎﺟﺗ صﺻﺧﺗ ،ﺔﯾرﺎﺟﺗﻟا2016/1015 . 
.14 ﻣﺣﻣ قﻓوﻣ ،روﻣﺿﻟا د ،ندرﻷا ﻲﻓ مﺎﻌﻟا عﺎطﻘﻟا ﻲﻓ ﺔﯾرﺷﺑﻟا دراوﻣﻠﻟ ﻲﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا طﯾطﺧﺗﻟا ﻊﻗاو ﺔﺣورطأ
 ،ﺔﯾﻓرﺻﻣﻟاو ﺔﯾﻟﺎﻣﻟا موﻠﻌﻠﻟ ﺔﯾﺑرﻌﻟا ﺔﯾﻣﯾدﺎﻛﻷا ،لﺎﻣﻋﻷا ةرادإ مﺳﻗ ،ﺔﯾﻓرﺻﻣﻟاو ﺔﯾﻟﺎﻣﻟا موﻠﻌﻟا ﺔﯾﻠﻛ ،ﻩاروﺗﻛد2008.  
.15  ،رﯾﻧﻣ يروﻧﺔﯾدﺎﺻﺗﻗﻻا ﺔﻣﻟوﻌﻟا ةرﯾﺎﺳﻣ ﻲﻓ ﻪﺗﯾﻣﻫأو ﻲﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا قﯾوﺳﺗﻟا : ﻲﺑرﻌﻟا نطوﻟا ﻰﻠﻋ طﺎﻘﺳإ
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  اﺳﺗﻣﺎرة اﻟدراﺳﺔ
  
  اﻟﺳﯾدة/ اﻟﺳﯾد
  :ﺗﺣﯾﺔ طﯾﺑﺔ وﺑﻌد
ﺣول ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن ﻋﻣر وﻫذا ﻓﻲ إطﺎر إﻋداد أطروﺣﺔ دﻛﺗوراﻩ ﻓﻲ اﻟﻌﻠوم إﺟراء دراﺳﺔ  ﻧﺣن ﺑﺻدد
، وذﻟك ﻟﻠﺗﻌرف ﻋﻠﻰ دور " دور اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎم اﻷﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ:" ﻋﻧواناﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ ﺗﺣت 
  .ﻋﻣر ﻓﻲ اﻗﺗﺣﺎﻣﻪ ﻟﻸﺳواق اﻟدوﻟﯾﺔ اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل ﻣﺟﻣﻊ ﻋﻣر ﺑن
اﻻﺳﺗﻣﺎرة ﺑدﻗﺔ وﻣوﺿوﻋﯾﺔ، ﻷن دﻗﺔ إﺟﺎﺑﺎﺗﻛم ﻟﻬﺎ أﺛر ﻛﺑﯾر ﻋﻠﻰ  أﺟزاءﻛم اﻟﺗﻛرم ﺑﺎﻹﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻧرﺟو ﻣن ﺳﯾﺎدﺗ
  .ﻣﺻداﻗﯾﺔ اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﺗﻲ ﺳﺗﻘدﻣﻬﺎ ﻫذﻩ اﻟرﺳﺎﻟﺔ 
ﻷﻏراض اﻟﺑﺣث  ﻧﺷﻛر ﻟﻛم ﺣﺳن ﺗﻌﺎوﻧﻛم، وﻧؤﻛد ﻟﻛم ﺑﺄن اﻟﻣﻌﻠوﻣﺎت اﻟﻣوﺟودة ﻓﻲ اﻻﺳﺗﻣﺎرة ﺳرﯾﺔ وﺳﺗوظف ﻓﻘط
  .اﻟﻌﻠﻣﻲ 
  
  
                                                                            
 أﺳﻣﺎء ﻓرداس 
  ﻛﻠﯾﺔ اﻟﻌﻠوم اﻻﻗﺗﺻﺎدﯾﺔ وﻋﻠوم اﻟﺗﺳﯾﯾر واﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ
 ﻗﺳم اﻟﻌﻠوم اﻟﺗﺟﺎرﯾﺔ
 –ﺑﺳﻛرة  –ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﺣﻣد ﺧﯾﺿر 
 
  اﺳﺗﻣﺎرة اﻟدراﺳﺔ ﺑﺎﻟﻠﻐﺔ اﻟﻌرﺑﯾﺔ(: 30)اﻟﻣﻠﺣق رﻗم 
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  أﻧﺛﻰ              ذﻛر                            :اﻟﺟﻧس - 1
  ﺳﻧﺔ 04إﻟﻰ  03ﻣن               ﺳﻧﺔ        03أﻗل ﻣن           : اﻟﺳن - 2
  ﺳﻧﺔ 05ﺳﻧﺔ                أﻛﺑر ﻣن  05 إﻟﻰ 14ﻣن                           
                ﺑﺎﻛﺎﻟورﯾﺎ                             ﺷﻬﺎدة ﻣﻬﻧﯾﺔ :  اﻟﻣﺳﺗوى اﻟﺗﻌﻠﯾﻣﻲ - 3
  (  دﻛﺗوراﻩ / ﻣﺎﺟﺳﺗﯾر) ﻟﯾﺳﺎﻧس                 دراﺳﺎت ﻋﻠﯾﺎ                           
      إطﺎر ﺳﺎﻣﻲ                         إطﺎر:   اﻟﻣﻧﺻب اﻟوظﯾﻔﻲ - 4
  ﺳﻧﺔ       01إﻟﻰ  5ﺳﻧوات                    ﻣن  5أﻗل ﻣن      : اﻟﻌﻣﻠﯾﺔ رةﺑاﻟﺧ - 5
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  اﻹﺳﺗراﺗﯾﺟﯾﺔ اﻟﺗﺳوﯾﻘﯾﺔ اﻟﻣﺗﺑﻌﺔ ﻣن ﻗﺑل اﻟﻣﺟﻣﻊ دوﻟﯾﺎ: اﻟﺟزء اﻟﺛﺎﻧﻲ
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Bonjour, Madame, Monsieur 
          Nous effectuons une étude auprès des cadres du GROUPE AMOR 
BENAMOR, et cela dans le cadre de la préparation d’une thèse de Doctorat  en 
science commerciale, notre thème de recherche porte sur : "  Le rôle de la stratégie 
marketing  dans la pénétration des marchés internationaux  " .    
Nous vous demandons de bien vouloir répondre à des axes de forme précise et 
objective, parce que la précision de vos réponses a un impact significatif sur la 
crédibilité de l'information à fournir par ce message. 
 
Nous vous remercions de votre collaboration, et nous vous assurons que 








Doctorante au sein de la faculté des Sciences Economiques, Commerciales et de 
Sciences de Gestion  
Département des sciences commerciales  
Université Mohamed khider Biskra 




 مﻗر قﺣﻠﻣﻟا)04 :(ﺔﯾﺳﻧرﻔﻟا ﺔﻐﻠﻟﺎﺑ ﺔﺳاردﻟا ةرﺎﻣﺗﺳا  






Première partie : informations personnelles  
1-Sexe :                Masculin                                                                          Féminin        
2-Age :                 Moins de 30 ans                                                              30-40 ans   
                             41-50 ans                                                                 plus de 50 ans 
3-Niveau d’étude : Baccalauréat                                                             Professionnel    
                            Post-graduation (Magistère/Doctorat)                            Licence 
4-Catégorie socio-professionnelle :   Cadre supérieur                                 Cadre                  
5-Expérience :       Moins de 5 ans                                                               5-10 ans  
                               11-15 ans                                                               Plus de 15 ans 

























































Premier axe : Stratégie de produit  
1- Le succès du groupe dans les marchés internationaux dépend de l'offre des 
produits 
     
2- Le groupe offre aux marchés internationaux  les mêmes produits locaux      
3-Le groupe change les spécifications des produits exportés dans chaque 
marché  international  
     
4- Le groupe utilise L'amélioration continue des produits exportés pour 
augmenter la demande dans les marchés internationaux  
     
5- Le groupe fait des recherches Périodiques de nouvelles technologies pour 
améliorer la qualité des produits 
     
6- Le groupe utilise la qualité pour différencier ses produits exportés par rapport  
aux  produits concurrents 
     
7- Le groupe  modifie l’emballage des produits  exportés vers les marchés 
internationaux  
     
8-Le groupe utilise  un emballage plus solide pour conserver et protéger les 
produits exportés. 
     
9-Le groupe se sert d’emballage attractif pour promouvoir ses produits exportés      
10-Le group est déterminé à faire des contrôles éthiques en fournissant les 
informations de protection des consommateurs requis 
     
Deuxième axe : Stratégie de prix  
11-Le prix du produit exporté vise à  maximiser la marge du profit pour le 
groupe 
     
12-Le prix du produit exporté a pour objectif l’augmentation du volume des 
ventes du groupe 
     
13-Le prix du produit exporté  est élaboré pour obtenir une augmentation de la 
part de marché du groupe 
     
14-Le prix du produit exporté  est déterminé  selon les prix des produits 
concurrents 
     
15-Le groupe se base sur Les coûts  pour  tarifier ses produits exportés      
16-Le groupe prend en compte la demande internationale  lorsqu’il  fixe les prix      






de ses produits exportés 
17-Le  groupe utilise Le prix bas pour pénétrer les marchés internationaux      
18- Le groupe tient en compte les taux de change lors de la fixation du prix 
international de ses produits exportés  
     
19- Le groupe respecte le pouvoir d'achat des communautés lors de la fixation 
des prix internationaux 
     
20- Le groupe vend ses produits à l'échelle internationale aux mêmes prix 
locaux 
     
21-Le groupe modifie Les prix de ses produits à l'étranger selon le marché qu’il 
sert.  
     
22-Le groupe détermine et contrôle les prix de ses produits à l'échelle 
internationale 
     
23- Les prix des produits exportés sont  plus élevés que les pris des produits 
locaux 
     
Troisième axe  : Stratégie de distribution  
24 - Le groupe exporte ses produits pour répondre aux commandes 
internationales 
     
25- Le groupe détermine Les canaux de distribution qui lui permettent de livrer 
ses produits aux  marchés internationaux 
     
26 - Le groupe s’en charge lui-même de la tâche d'exportation plutôt que de la 
confier à un autre distributeur étranger 
     
27- Le groupe utilise des intermédiaires pour livrer ses produits aux marchés 
internationaux 
     
28- Le groupe utilise des intermédiaires étrangers pour distribuer ses produits 
sur les marchés internationaux 
     
29- Le groupe  s’en charge  lui-même de stocker, déplacer et assurer la remise 
de ces produits aux marchés internationaux 
     
30- Le groupe contrôle la longueur du canal de distribution utilisé pour la 
livraison de ses produits aux marchés internationaux 
     
31- Le groupe s’engage avec un seul intermédiaire pour la distribution de ses 
produits à l'international 
     
32- Le groupe choisit  ses intermédiaires  en fonction de l’expérience, 
compétence et capacité financière  
     
33- Le développement des services après vente accroit  la valeur des produits sur 
les marchés internationaux 
     
Quatrième axe: Stratégie de promotion 
34-Le groupe promeut lui-même ses produits dans les marchés internationaux      
35-  Définir le produit  exporté est l’objectif principal de la promotion 
internationale  
     
36-Le groupe vise à créer une demande par la promotion internationale       
37-L’ objectif de la promotion internationale est de  construire une bonne 
réputation 
     
38- Le groupe considére La publicité comme un des moyens les plus efficaces 
de communication 
     
39- Le groupe modifie le message publicitaire selon le segment de marché 
international visé 
     
40- La crédibilité du message publicitaire  fourni par le groupe augmente 
l'efficacité des campagnes promotionnelles 
     
41-Le groupe utilise les agences de publicité internationales pour promouvoir 
ses produits  exportés 
     
42- Le groupe choisit  des forces de vente  compétentes ayant le pouvoir de 
négocier sur les marchés internationaux 
     
43- Le groupe utilise les moyens les plus adaptés  de promotion de ventes aux      






marchés internationaux ciblés  
44- Les relations publiques du groupe  l’ont  aidé à pénétrer les marchés 
internationaux 
     
45-Le groupe participe aux  expositions  internationales      
46- La participation aux  expositions  internationales  renforce les contacts du 
groupe avec les distributeurs étrangers 
     
47-Le groupe profite  des expositions internationales pour  identifier ses 
concurrents  et  recueillir des informations sur leurs politiques marketing  
     
48-Le groupe participe dans des expositions internationales pour découvrir de 
nouvelles  technologies 
     
49-Le groupe offre  des échantillons gratuits pour promouvoir ses produits  dans 
les expositions internationales    
     






















































50-Le groupe utilise l'exportation comme stratégie pour pénétrer les marchés 
internationaux 
     
51- Le groupe utilise L'investissement étranger comme stratégie pour pénétrer 
les marchés internationaux 
     
52- Le groupe utilise les accords contractuels comme stratégie pour pénétrer les 
marchés internationaux 
     
53- Le groupe utilise les alliances stratégiques comme stratégie pour pénétrer les 
marchés internationaux 
     
54- Le groupe vise à servir un grand nombre de marchés internationaux      
55- Le degré de pénétration des marchés internationaux par le groupe est élevé      
56-le groupe a des relations commerciales avec  plusieurs pays        
57-Le groupe sert un grand nombre de marchés internationaux      
58-Le groupe dispose d'un grand nombre d’employés dans ses activités 
internationaux  
     
59-La part de marché représentée par le groupe sur les marchés internationaux 
est importante 
     
60-Le groupe se caractérise par le volume élevé de ventes sur le marché 
international 
     
61 - Le taux de croissance des ventes Internationales du groupe continue 
d’augmenter 
     
62 - Le chiffre d'affaires réalisé par le groupe sur les marchés internationaux est 
plus élevé que celui atteint sur le marché local 
 
63- La vision de la direction du groupe est orientée vers l’international  
     
64- Le groupe possède une grande expérience dans le domaine international      
65- Le degré de pénétration des marchés internationaux reflète l'utilisation des 
ressources disponibles de manière efficace et efficiente 
     
66- Le degré du pénétration mesure le succès du groupe  dans le marché qu’ il 
sert. 
     
67- Le degré de pénétration des marchés internationaux détermine sa capacité 
d’expansion ou de contraction 
     
68- La pénétration des marchés internationaux reflète la capacité du groupe à 
survivre dans l’environnement international 
     
 
 






               
                                                                                                                                                   
مﻗرﻟا  مﺳﻻا  ﺔﻌﻣﺎﺟﻟا  
01 أ.يزوﻓ وﻛﯾﺷﺗ د  مﻧﺎﻐﺗﺳﻣ ﺔﻌﻣﺎﺟ  
02  د . ﺔﻧوﺷﻧﺷ  ةرﻛﺳﺑ ﺔﻌﻣﺎﺟ  
03  د .ةدﻧﯾﻟ ﺔﺣﯾرﻓ  ﺔﻣﻟﺎﻗ ﺔﻌﻣﺎﺟ  






Statistique Erreur std Statistique Erreur std 
A -,109 ,287 -1,106 ,566 
B -,286 ,287 ,129 ,566 
C -,281 ,287 -,890 ,566 
D -,091 ,287 -,246 ,566 
ABCD ,115 ,287 -,285 ,566 
E -,145 ,287 -,893 ,566 





N Minimum Maximum Moyenne Ecart type Variance 
Statistique Statistique Statistique Statistique Statistique Statistique 
A 70 3,20 4,60 3,9729 ,47271 ,223 
B 70 2,55 4,55 3,5351 ,52930 ,280 
C 70 3,19 4,44 3,8330 ,37737 ,142 
 مﻗر قﺣﻠﻣﻟا)05 :(مﯾﻛﺣﺗﻟا ﺔﻧﺟﻟ ﺔﻣﺋﺎﻗ  
 مﻗر قﺣﻠﻣ)07 :( لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧﺔﺳاردﻟا دﺎﻌﺑأ روﺎﺣﻣ  
 مﻗر قﺣﻠﻣ)06 :( ﻲﻌﯾﺑطﻟا ﻊﯾزوﺗﻟا رﺎﺑﺗﺧا ﺞﺋﺎﺗﻧNormality Distribution Test  






D 70 2,60 4,90 3,8943 ,55479 ,308 
ABCD 70 3,18 4,51 3,8143 ,29960 ,090 
E 70 2,11 4,32 3,2526 ,67518 ,456 




 ABCD E 
Rho de Spearman ABCD Coefficient de corrélation 1,000 ,523
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,523
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 




 A E 
Rho de Spearman A Coefficient de corrélation 1,000 ,791
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,791
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 
 مﻗر قﺣﻠﻣ)09 :( لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧنﯾﺑ طﺎﺑﺗرﻻا ﺔﻗﻼﻋ ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإﺞﺗﻧﻣ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ  
 مﻗر قﺣﻠﻣ)08 :( لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧنﯾﺑ طﺎﺑﺗرﻻا ﺔﻗﻼﻋ  قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا
ﺔﯾﻟودﻟا  








 ABCD E 
Rho de Spearman ABCD Coefficient de corrélation 1,000 ,523
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,523
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 




 B E 
Rho de Spearman B Coefficient de corrélation 1,000 ,765
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,765
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 






 مﻗر قﺣﻠﻣ)10 :(ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ رﯾﻌﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإ نﯾﺑ طﺎﺑﺗرﻻا ﺔﻗﻼﻋ لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧ  








 D E 
Rho de Spearman D Coefficient de corrélation 1,000 ,540
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,540
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 




 C E 
Rho de Spearman C Coefficient de corrélation 1,000 ,602
**
 
Sig. (bilatérale) . ,000 
N 70 70 
E Coefficient de corrélation ,602
**
 1,000 
Sig. (bilatérale) ,000 . 
N 70 70 






 مﻗر قﺣﻠﻣ)11 :( لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧ ﺔﻗﻼﻋنﯾﺑ طﺎﺑﺗرﻻا ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإﻊﯾزوﺗ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ  
 مﻗر قﺣﻠﻣ)12 :( لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧنﯾﺑ طﺎﺑﺗرﻻا ﺔﻗﻼﻋ ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإﺞﯾورﺗ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ  














95,0% % intervalles de confiance 
pour B 
Bêta Borne inférieure Limite supérieure 
1 (Constante)  -2,305 ,024 -3,590 -,258 











95,0% % intervalles de confiance pour B 
Bêta Borne inférieure Limite supérieure 
1 (Constante)  -2,143 ,036 -1,906 -,068 












95,0% % intervalles de confiance pour B 
Bêta Borne inférieure Limite supérieure 
1 (Constante)  -1,527 ,131 -1,096 ,146 




 مﻗر قﺣﻠﻣ)13 :( مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا رﯾﺛﺄﺗ لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا  
 مﻗر قﺣﻠﻣ)14 :(ﺞﺋﺎﺗﻧ ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإ رﯾﺛﺄﺗ لﯾﻠﺣﺗﺞﺗﻧﻣ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ 
 مﻗر قﺣﻠﻣ)15 :(ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإ رﯾﺛﺄﺗ لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧرﯾﻌﺳﺗ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ 

















95,0% % intervalles de confiance pour 
B 
Bêta Borne inférieure Limite supérieure 
1 (Constante)  12,122 ,000 4,902 6,834 













95,0% % intervalles de confiance pour B 
Bêta Borne inférieure Limite supérieure 
1 (Constante)  -2,779 ,007 -2,801 -,460 










 مﻗر قﺣﻠﻣ)16 :(ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإ رﯾﺛﺄﺗ لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧﻊﯾزوﺗ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ 
 مﻗر قﺣﻠﻣ)17 :(ﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳإ رﯾﺛﺄﺗ لﯾﻠﺣﺗ ﺞﺋﺎﺗﻧﺞﯾورﺗ ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻲﻓ 
صﺧﻠﻣﻟا: 
 ةرﯾﺧﻷا ﻩذﻫ ﻊﻣ لﻣﺎﻌﺗﻟا ﺢﺑﺻأ ،ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا ﻲﻓ تﺎﻣظﻧﻣﻟا ﻪﺟاوﺗ ﻲﺗﻟا تﺎﯾدﺣﺗﻟا ﻲﻣﺎﻧﺗﻟ ﺔﺟﯾﺗﻧ
 ﺎﻬﻟﻼﺧ نﻣ ﻊﯾطﺗﺳﺗ ﻲﺗﻟا ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا ﻲﻫو ﻻأ ةرﺻﺎﻌﻣو ةددﺟﺗﻣ تﺎﯾﻟآ مادﺧﺗﺳا ﻰﻠﻋ موﻘﯾ
 تﺎﺟﺎﺣ ﻲﻓ عوﻧﺗﻟاو ددﻌﺗﻟا ﺔﯾﺑﻠﺗ ﻰﻠﻋ ةردﺎﻗو ﺔﻧﻣﯾﻬﻣ نوﻛﺗ نأ ﺔﻣظﻧﻣﻟا قاوﺳﻷا كﻠﺗ ﻲﻓ مﻬﺗﺎﺑﻏرو نﺋﺎﺑزﻟا.  
دﻋﺎﺳﯾ ﺔﺣﺟﺎﻧ ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗ ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹ تﺎﻣظﻧﻣﻟا ﻲﻧﺑﺗ نإ و ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗا ﻰﻠﻋ ﺎﻫ ﻰﻠﻋ ذاوﺣﺗﺳﻻا
 لﺎﻌﻓ ﺞﯾورﺗ ﻊﻣ ﺔﻣﺋﻼﻣ رﺎﻌﺳﺄﺑو ﺔﯾﻟﺎﻋ ةدوﺟ تاذ تﺎﺟﺗﻧﻣ مﯾدﻘﺗ لﻼﺧ نﻣ ،ﺔﻧﻛﻣﻣ ﺔﯾﻗوﺳ ﺔﺻﺣ رﺑﻛأ
 ﻊﺳاو قﺎطﻧ ﻰﻠﻋ ﺔﻋزوﻣو.  
 ﻰﻟإ ثﺣﺑﻟا اذﻫ فدﻬﯾ ﻲﻓ ﺎﻫرودو رﻣﻋ نﺑ رﻣﻋ ﻊﻣﺟﻣ لﺑﻗ نﻣ ﺔﻌﺑﺗﻣﻟا ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا ﻊﻗاو ﺔﺳارد
 دﻗو ،ﻊﻣﺟﻣﻟا تارﺎطإ ﻰﻠﻋ ﻪﻌﯾزوﺗو نﺎﯾﺑﺗﺳا مﯾﻣﺻﺗ مﺗ ثﺣﺑﻟا فادﻫأ قﯾﻘﺣﺗﻟو ،ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻸﻟ ﻪﻣﺎﺣﺗﻗا
 وﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا رﺻﺎﻧﻋ نﯾﺑ ﺔﯾوﻧﻌﻣ ﺔﻟﻻد تاذ رﯾﺛﺄﺗو طﺎﺑﺗرا ﺔﻗﻼﻋ دوﺟو ﻰﻟإ ﺔﺳاردﻟا تﻠﺻوﺗ ﺔﯾﻘﯾ
)ﺞﯾورﺗﻟا ،ﻊﯾزوﺗﻟا ،رﯾﻌﺳﺗﻟا ،ﺞﺗﻧﻣﻟا ( ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا مﺎﺣﺗﻗاو.  
ﺔﯾﺣﺎﺗﻔﻣﻟا تﺎﻣﻠﻛﻟا : ﻊﯾزوﺗﻟا ،ﺞﯾورﺗﻟا ،رﯾﻌﺳﺗﻟا ،ﺞﺗﻧﻣﻟا ،ﺔﯾﻟودﻟا قاوﺳﻷا ،مﺎﺣﺗﻗا ،ﺔﯾﻘﯾوﺳﺗﻟا ﺔﯾﺟﯾﺗارﺗﺳﻹا.  
Résumé: 
La croissance des défis rencontrés par les entreprises sur les marchés internationaux, a rendu 
l’accord avec ces dernières basé sur l'utilisation des mécanismes renouvelables et 
contemporains, à savoir la stratégie marketing qui pourrait aider l’entreprise à être  
dominante et capable de répondre à la multiplicité et la diversité des besoins et les désirs des 
clients dans ces marchés. 
L’adoption d’une stratégie marketing réussie aide les entreprises à pénétrer les marchés 
internationaux et à conquérir la plus grande part de marché possible, offrant ainsi des 
produits de haute qualité à des prix favorables avec une promotion efficace et une large 
distribution. 
 
Cette étude vise à définir la stratégie marketing effective adoptée par le groupe AMOR 
BENAMOR et son rôle dans la pénétration des marchés internationaux, et afin de dresser un 
schéma du mécanisme de cette dernière, un questionnaire a été conçu et distribué aux cadres 
du groupe, les résultats ont montré une corrélation et  un effet significatifs entre les éléments 
de la stratégie marketing (produit, prix, distribution, promotion) et la pénétration des 
marchés internationaux. 
Mots clés: stratégie marketing, pénétration des marchés internationaux, produit, prix, 
distribution, promotion. 
